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RESUMEN 
 
 
TITULO: EVALUAR LA FACTIBILIDAD  DE LA CREACIÓN Y OPERACIÓN DE UNA 
EMPRESA DEDICADA AL DISEÑO Y FABRICACIÓN DE BISUTERÍA FEMENINA Y 
MASCULINA EN LA CIUDAD DE  SAN JOSÉ DE CÚCUTA * 
 

 

AUTOR: GALVIS PARSONS, Carolina 
              MALDONADO YANES, Crisbey Mayerly** 

 

PALABRAS CLAVES: Factibilidad, creación, diseño, fabricación, bisutería. 
 
 
 
DESCRIPCIÓN  
 
Actualmente la ciudad de San José de Cúcuta, cuenta con el respaldo de grandes 
empresarios dispuestos a realizar inversiones que fomenten el crecimiento y desarrollo de 
esta ciudad, ofreciendo garantías a quienes se interesen en ser partícipes de esta nueva 
etapa progresista para esta ciudad. 
 
Por las razones anteriores se planteó evaluar la factibilidad de la creación y operación de 
una empresa dedicada al diseño y fabricación de bisutería femenina y masculina en la 
ciudad de San José de Cúcuta..  
 
Realizado el estudio de mercados se determinó que la empresa cubrirá el  0.15% del total de 
la población femenina y masculina que utiliza accesorios de bisutería y que usualmente los 
compran en este tipo de almacenes, con un crecimiento poblaciones del 1.96%, según 
información del DANE,  y con una fuerza laboral de tres empleados en el área de producción 
y de dos empleados en el área administrativa, el  contador será contratado por prestación de 
servicios. 
 
Desde el punto de vista financiero, la inversión requerida para el montaje y puesta en 
marcha de Le Beau Accesorios  es de $184.918.691 y con una proyección a cinco años 
arrojó una TIR del 29.11% efectiva anual, un valor de empresa de $283.241.257, un VPN de 
$98.322.566, un R B/C de 1.53  en un escenario moderado.  
 
Lo anterior demuestra que el proyecto es viable, factible y rentable, siendo conveniente 
realizar su creación; además contribuirá con la generación de empleo, desarrollo sostenible y 
calidad de vida tanto a los interesados en invertir en el desarrollo de esta propuesta como a 
los clientes que normalmente acuden a comprar accesorios de bisutería para su arreglo 
personal. 
 
 
__________ 
*Proyecto de grado 
**Universidad Autónoma de Bucaramanga, Ingeniería Financiera. Asesor Edinson Torrado 
Picón.



 

 

SUMMARY 
 

   
TITLE: TO EVALUATE THE FEASIBILITY OF THE CREATION AND OPERATION FROM A 
DEDICATED COMPANY TO THE DESIGN AND PRODUCTION OF FEMININE AND 
MASCULINE IMITATION JEWELRY IN SAN JOSÉ'S CITY  OF CÚCUTA *   
   
   
AUTHOR: GALVIS PARSONS, Carolina   
                 MALDONADO YANES, Crisbey Mayerly **   
   
KEY WORDS: Feasibility, creation, design, production, imitation jewelry.   
   
   
    
DESCRIPTION    
   
At the moment the city of San José of Cúcuta, has the back of big managers willing to carry 
out investments that foment the growth and development of this city, offering guarantees to 
those who are interested in being participant of this new progressive stage for this city.   
 
For the previous reasons he thought about to evaluate the feasibility of the creation and 
operation of a company dedicated to the design and production of feminine and masculine 
imitation jewelry  in the city of San José of Cúcuta.     
       
Carried out the study of markets was determined that the company will cover 0.15% of the 
feminine and masculine population's total that uses imitation jewelry accessories and that 
they usually buy them in this type of warehouses, with a growth populations of 1.96%, 
according to information of the one DANE, and with a labor force of three employees in the 
production area and of two employees in the administrative area, the accountant will be hired 
by benefit of services.   
   
From the financial point of view, the investment required for the assembly and setting in 
march of Le Beau Accessories is of $184.918.691 and with a projection to five years a TIR of 
29.11 annual effective%, a value of company of $283.241.257, threw a VPN $98.322.566, a 
R B/C 1.53 in a moderate scenario.    
   
The above-menioned demonstrates that the project is viable, feasible and profitable, being 
convenient to carry out its creation; it will also contribute so much with the employment 
generation, sustainable development and quality of life to the interested ones in investing in 
the development of this proposal like to the clients that usually go to buy imitation jewelry 
accessories for their personal arrangement.   
   
   
__________   
* Grade project   
* * Autonomous university of Bucaramanga, Financial Engineering. Advisory Edinson Torrado 
Picón.   



 

 
INTRODUCCIÓN 

 
 

Actualmente la artesanía en Colombia se ha convertido en un sector de la 

economía en crecimiento, y cada vez mas fortalecida, es por esto que los 

comerciantes han visto en ella una oportunidad para sus negociaciones.  

 

Antiguamente el sector de la bisutería en el país se manejaba de una manera 

informal  ya que no existía una estructuración como tal de producción ni 

comercialización de los productos artesanales, siendo este un gran 

impedimento para poder negociar con el extranjero ya que no había ninguna 

persona natural ni jurídica que respaldara las negociaciones; por la 

informalidad mencionada, los márgenes de utilidad eran poco atractivos para 

este tipo de negocios. 

 

El gobierno colombiano, en desarrollo de los planes de exportación que 

buscan mejorar los programas productivos de las Pymes y Mipymes, genera 

un programa de incentivos tributarios y arancelarios para el sector artesanal, 

entidades como Artesanías de Colombia S.A., Patrimonio Vivo (UNESCO) y  

Red de Artesanos de la Costa Atlántica son algunos de los mecanismos 

utilizados por el gobierno para fortalecer  al sector artesanal logrando mayor 

competitividad y productividad, obteniendo una mejora en la comercialización 

tanto nacional como extranjera de los productos artesanales elaborados  en 

Colombia tales como: hamacas, vasijas, bolsos, cerámicas, fibras, textiles, 

bisutería, entre otros.  Países como  Venezuela, Francia, Estados Unidos y 

Gran Bretaña son los principales destinos de exportaciones de los productos 

artesanales, además, cabe resaltar la importancia del aumento favorable que 

se ha presentando en las exportaciones para el sector artesanal.   

 

En el año 2004 las exportaciones de bisutería fueron registradas por valor de 
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$687.663.345, aumentando significativamente en el 2005 con un valor de 

exportaciones de $720.494.4961. 

 

La bisutería es una actividad de transformación para la elaboración de 

productos finales tales como: collares, aretes, pulseras, cinturones, anillos, 

adornos para  el cabello, ropa y zapatos, hechos a mano con la unión de 

piedras semipreciosas, madera, nácar, tagua, semillas, cerámicas y otros 

materiales. Esta actividad se realiza en talleres con un pequeño número de 

empleados con mano de obra artesanal, con poca utilización de maquinaria y 

herramientas simples tales como: pinzas, agujas, molinillos y alicates. 

 

En este trabajo se realizará el estudio de factibilidad de la creación de una 

empresa del sector manufacturero artesanal como lo es la bisutería, dándole 

un enfoque empresarial sólido donde se muestra de manera técnica los 

estudios requeridos para la formalización y sistematización de la información 

y con esto facilitar la toma de decisiones con respecto a las inversiones a 

realizar y la puesta en marcha de la empresa.  

                                                
1 Zeiky. Centro de Información y Asesoría en Comercio Exterior (Exportación de Joyería y 
Bisutería). 
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1. GENERALIDADES 

 

1.1 COMPORTAMIENTO DEL SECTOR ARTESANAL EN EL MUNDO 

A partir de la época imperial, debido al  alto nivel de vida logrado por el 

ciudadano romano, se complementa, a nivel de accesorios: la 

indumentaria, tanto para hombres como para mujeres. 

El diseño de estos accesorios fue mítico religioso, así como de fetiches, 

con materiales de joyería, como: el oro, la plata, el carey, el jade, piedras 

preciosas, piedras semi-preciosas (granate), conchas de nácar, pasta 

vítrea, cobre, bronce y hierro. Las joyas más preciadas eran las perlas. Los 

símbolos usados en joyería eran: cupido, aves y escenas mitológicas2. 

De igual manera diferentes culturas se encargaron de crear sus propios 

estilos de acuerdo al nivel social y a la época donde se desarrollaron, 

destacándose las civilizaciones babilonia, egipcia, griega, persa, romana, 

galos, germanos, partos, bizantinos y francos, que datan desde siglos 

antes de cristo hasta la edad media. 

Posteriormente surgieron las civilizaciones alemana, italiana, inglesa, 

francesa,  española, china, rusa y americana, las cuales crearon diversidad 

de diseños enmarcados igualmente por la tendencia de la época. 

Actualmente las anteriores culturas fueron las encargadas de incursionar 

en otras más débiles, introduciendo sus estilos, modas y creencias, esto ha 

permitido el desarrollo de diversos estilos que involucran la fusión de cada 

una de éstas. 

                                                
2 ORTÍZ, Abdón.  Historia [on line] http://www.modaweb.com/aula/historia/roma.htm 
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1.2 COMPORTAMIENTO DEL SECTOR ARTESANAL EN COLOMBIA 

A la llegada de los españoles Colombia mezclo su cultura, creando una 

fusión que generó variedad de estilos y tendencias de acuerdo al colono 

(alemán, francés, español, inglés) que se posicionaba de las tierras, 

permitiendo la diversidad étnica. 

Adicional a lo anterior, factores como: la posición geográfica, la riqueza 

natural y la variedad climática, permitieron fundir diversas corrientes 

migratorias, que han logrado conformar un crisol donde la armonía de los  

mitos y creencias de la civilización colombiana, se manifiestan en la 

supervivencia de los productos artesanales.  

La artesanía ha sido, en la historia de este país, un testimonio vivo de su 

cultura, vital en el reconocimiento de una población trabajadora, donde el 

artesano transforma las materias primas que le brinda su entorno en 

objetos útiles a la sociedad. Dentro de los materiales más utilizados se 

encuentran: madera, barro, metales, fibras, semillas, piedra y cuero, que 

los colombianos han transformado de mil maneras y que, dentro de su 

naturaleza, adquieren una forma, un color, belleza y un contenido que los 

hace  testimonio de una sólida cultura artesanal.  

El valor de las artesanías radica en su fabricación a mano, en el  buen 

manejo de los materiales y en la belleza del acabado, además de la 

originalidad de cada pieza. Es por eso que las diferentes muestras 

artesanales se han extendido de forma altamente masiva a todos los lugares 

y estilos de Colombia acaparando  los hogares ya sea en artículos para la 

decoración, prendas de vestir y accesorios (bisutería) que tanto el hombre 

como la mujer colombiana lucen. 

La bisutería consiste en un trabajo de producción de alhajas y objetos 

decorativos con una técnica similar a la utilizada por el sector  joyero, pero se 
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distingue por el tipo de materiales utilizados, tales como el peltre, de distintas 

clases según las aleaciones, cobre, bronce, zinc, níquel, cobalto, aluminio, 

antimonio, hierro. Todos estos materiales, generalmente, se utilizan 

combinados en diferentes grados de aleación y se procesan mediante 

fundición, forjado, recorte, hilado, laminado, grabado, soldado, modelado, 

doblado, repujado, fileteado, cincelado, según los productos por elaborar, 

que complementan con engaste de piedras de camafeo, piedras 

semipreciosas, semillas, tagua, coco, cacho, huesos y otros. El equipo de 

trabajo como maquinas y herramientas es prácticamente el mismo de la 

joyería, cuando la producción es de alta calidad, de lo contrario el uso de la 

maquinaría es casi nulo. Los productos cubren una gran variedad y se 

destacan: Los anillos, pendientes, pulseras, collares, candelabros, replicas, 

figuras, cadenas, broches, medallas, dijes, entre otros. El nombre dado a su 

especialista es: Bisutero. 

En Colombia la bisutería es trabajada prácticamente en gran parte del 

territorio colombiano. Durante los años setenta, con el "hippismo" y el 

turismo, comenzaron a llegar joyeros y se comenzó a hacer bisutería en la 

región de San Andrés y Providencia extendiéndose con el transcurrir del 

tiempo por todo el país. Se puede decir que la bisutería ha sido la artesanía 

comercial más fuerte que ha habido en las Islas. También cabe mencionar 

que algunos artesanos (nacionales y extranjeros) trabajan una artesanía bien 

procesada, elaborada con materias primas locales.  

Es indispensable destacar la importancia que ha tenido la evolución del 

sector de la bisutería gracias al diseño de modas en Colombia, cabe resaltar 

que grandes diseñadores como Silvia Tcherassi, Jhoana Rubiano, Mabel 

Palacio, Ximena Silva (moda masculina), Carlos Pinel, Giselle Ulloa, Hernán 

Zajar, Eulalia Piedrahita, entre otros, que han tenido la oportunidad de 

presentarse en toda Colombia y en el exterior en pasarelas como la de Milán, 

semana de la moda en Nueva York, en Paris y  en países vecinos, 
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decorando sus prendas con diferentes accesorios cien por ciento 

colombianos, resaltando los diseños de los diferentes artistas y muestran otra 

imagen de Colombia no solo en la industria textil sino también en la 

manufacturera. 

Los colombianos han adoptando  la bisutería como un estilo particular de 

vida y cotidianidad, sin importar de que parte del país se es, colocando a un 

lado a  las tradicionales joyas en oro y plata que hace unos diez años atrás 

monopolizaban el gusto colombiano, debido a esto el uso por  la bisutería ha 

generado gran aceptación por ser un producto con diseños originales y 

llamativos, con variedad de materiales  y sobretodo por manejar en la mayor 

parte un rango de precios asequibles a todos los bolsillos de los 

colombianos. Desde hace un tiempo los accesorios se han robado la 

atracción de los colombianos desde los niños hasta los adultos, 

convirtiéndose en un mercado creciente en el país y ayudando al 

sostenimiento, en su mayoría de madres cabezas de familia. 

Es importante aclarar que “Lo artesanal permanece, nunca pasa de moda, 

porque ahí se plasma toda la pasión de una comunidad que lucha por 

conservar sus tradiciones”3.    

 

1.3 CRECIMIENTO DE LA CIUDAD DE SAN JOSÉ DE CÚCUTA 

Actualmente la ciudad de San José de Cúcuta cuenta con el respaldo de  

grandes empresarios dispuestos a realizar inversiones que fomenten el 

crecimiento y desarrollo de esta ciudad. En $600.000 millones está calculada 

la inversión pública y privada que demanda hoy el sector de la construcción 

en Cúcuta, donde en el segundo semestre del 2006 se iniciaron 12 

megaproyectos por parte de la administración municipal y dos grandes 

                                                
3 Feria Colombiamoda. 2006. [on line] www.movistar.com 
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centros comerciales de capital particular. Cúcuta es hoy otra ciudad gracias 

al empuje de sus habitantes, está en pleno desarrollo, no es la misma de 

hace tres años  y por eso los empresarios la miran con otros ojos. La 

administración municipal adelanta un ambicioso plan de infraestructura vial y 

urbanístico que jalonó el incremento de la construcción y por lo tanto el 

crecimiento económico de la ciudad. Hacen parte estos proyectos la segunda 

etapa del Estadio General Santander, grandes intercambiadores viales, la 

renovación de la zona céntrica de la ciudad, el parque de Avenida Sexta. A 

nivel privado se adelantan los centros comerciales Ventura Plaza y Unicentro 

y se proyectan una de la cadenas Olímpica en la ciudadela La Libertad. La 

reactivación económica se vive y se siente en los otros sectores de la 

economía local, gracias a que se ha llevado seguridad, desarrollo y 

soluciones a todos los lugares de Cúcuta. Otros proyectos que están 

próximos a iniciarse con millonarias inversiones son el Parque de Diversiones 

Cúcuta, (con los atractivos de los parques Mundo Aventura y Panaca), por 

$35.000 millones; el Transporte Masivo, la Central de Transporte por $42.000 

millones. Igualmente la llegada de la cadena Carrefour y la apertura de dos 

tiendas, han contribuido a la generación de empleo en esta región del país4
. 

 

Este crecimiento ofrece las garantías para realizar inversiones que además 

de contribuir al desarrollo sostenible de esta región aseguran rentabilidades 

igualmente crecientes a quienes creen empresa en ésta ciudad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                
4 Cúcuta contribuyó al crecimiento del país.  Secretaría de prensa y Comunicaciones. Alcaldía de 

Cúcuta. 27 de Marzo de 2007. [on line] http://www.alcaldiadecucuta.gov.co/web/modules.php? 

name=News&file=article&sid=588 

http://www.alcaldiadecucuta.gov.co/web/modules.php
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1.4  CONTEXTO GEOGRAFÍCO DE LA CIUDAD DE VALENCIA, 

VENEZUELA  

Con el fin de iniciar un proceso de comercialización de bisutería con el vecino 

país de Venezuela, se indagó en principio sobre la persona adecuada con la 

cual la nueva empresa podría iniciar labores de exportación a este país. 

 

Realizada la averiguación se encontró a través de un contacto familiar, en la 

ciudad de Valencia,  una persona interesada en realizar compra de bisutería, 

su nombre es MARÍA CRISTINA FORERO, propietaria de un local llamado 

‘La Playa’, ubicado en el Centro Comercial San Diego. Ver Anexo A.  

 

Valencia se encuentra estratégicamente bien situada para el comercio - 

centralmente localizado. Su infraestructura favorable al intercambio comercial, 

dada su extensa red de autopistas y carreteras, su aeropuerto internacional 

de pasajeros y de carga, integrados a un importante puerto y complejo eje de 

servicios financieros y de transporte de carga que sirven de soporte a la 

actividad productiva. 

Esta ciudad se caracteriza por una estructura diversificada con predominio de 

los sectores industriales, con terrenos dotados de servicios necesarios para 

la actividad industrial, facilidades e incentivos para nuevas inversiones, así 

como la disponibilidad de recursos humanos calificados. 
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2 ESTUDIO DE MERCADOS 
 

2.1 OBJETIVOS 

2.1.1 General 

Realizar un  estudio de mercados que permita identificar la oferta,  la 

demanda, los canales de comercialización, precio y publicidad apropiados 

para el posicionamiento de un nuevo almacén de bisutería  en la ciudad de 

San José de Cúcuta. 

 

2.1.2 Específicos 

 Identificar la demanda hacia la cual va dirigido el nuevo almacén de 

bisutería a fin de determinar gustos y preferencias al momento de decidir la 

compra de este tipo de accesorios. 

 

 Ubicar cuales almacenes de bisutería son los más visitados, con el objeto 

de analizar  los productos que éstos ofrecen, precios y calidad del servicio. 

 

 Establecer canales de comunicación adecuados de tal manera que la 

relación proveedor, almacén de bisutería y cliente sea la más efectiva  

contribuyendo al posicionamiento de la nueva empresa. 

 

 Identificar la ventaja diferencial del producto, de tal manera que el valor 

agregado sea un aporte efectivo en la atracción del cliente. 

 

 Crear el concepto y diseño de la mezcla promocional con el fin de 

conocer la mejor forma de llegar al mercado objetivo de la ciudad de San 

José de Cúcuta. 
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 Determinar    política    de    precios    acorde   a  los   que   maneja   la 

competencia a fin de evitar alzas o bajas en éstos que perjudiquen la imagen 

del nuevo almacén. 

 

2.2 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 

 

El nuevo almacén se dedicará al diseño y elaboración de accesorios de 

bisutería casual y elegante para la mujer y el hombre de hoy, hechos 

artesanalmente con piedras semipreciosas, materiales semisintéticos y 

naturales de alta calidad.  

 

La línea de accesorios a producir sería: 

 

 Pendientes. 

 Pulseras. 

 Collares. 

 Escapularios. 

 

Estos productos serán elaborados con materia prima de alta calidad,  con 

una adecuada atención y asesoría al cliente  

 

Es importante tener en cuenta la oferta de bienes sustitutos que se ofrecen 

actualmente en el mercado y que pueden llegar a ejercer cierta presión sobre 

los productos de este nuevo almacén de bisutería, tal es el caso de la joyería 

en plata, joyería en oro y oro-plata por manejar rangos de precios similares a 

esta industria. Como punto a favor se destaca que actualmente la moda se 

enfoca principalmente hacia la bisutería dejando en segundo lugar los 

artículos nombrados anteriormente. 
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Es relevante resaltar que no se tendrá en cuenta como sustituto el mercado 

hippie, ya  que  va  dirigido  a un sector de  consumo completamente distinto.  

 

2.3  ATRIBUTOS DIFERENCIALES 

 

El nuevo almacén de bisutería contará con unas instalaciones 

acondicionadas adecuadamente, en donde cada espacio brindará un 

ambiente moderno y cómodo, que garantice una permanencia acogedora a 

las personas que ingresen en él.  

 

El diseño exclusivo ofrecerá una gama variada de accesorios  para ambos 

géneros en todas las edades. 

 

2.4  MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO 

 

El mercado potencial corresponderá a todos los habitantes de la ciudad de  

San José de Cúcuta y su Área Metropolitana. 

 

El mercado objetivo tendrá en cuenta solo los habitantes que viven en el área 

urbana de esta ciudad, por considerarse los que visitan este tipo de 

almacenes. Igualmente es conveniente realizar  las siguientes apreciaciones 

que,  aunque no modifican el mercado potencial y objetivo, sirven como 

parámetro para medir las exigencias y diseño de nuevas colecciones para el 

almacén. 

 

 En relación con el factor  oportunidad actualmente Cúcuta presenta 

una demanda satisfecha no saturada de accesorios debido a que esta 

exigiendo un alto nivel de innovación, diseño y calidad, ya que éstos se 

encuentran en un estado de mercado maduro. En este capítulo de diseñará y 
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se aplicará un formato de encuesta que permita determinar las preferencias 

actuales de este tipo de mercado, tanto para el sexo femenino como 

masculino, permitiendo definir gustos, preferencias, frecuencia y capacidad 

de compra de la población cucuteña, entre otros. 

 

 En relación a la demanda de este tipo de accesorios se maneja un 

comportamiento estacional, donde se pueden destacar los siguientes meses: 

 

 Marzo (Día de la Mujer). 

 Mayo (Día de la Madre). 

 Junio y Julio (Temporada de Vacaciones). 

 Septiembre (Amor y Amistad). 

 Diciembre (Festividades Navideñas). 

 

En la tabla 1, se muestran los resultados de población para la ciudad de San 

José de Cúcuta y su Área Metropolitana según el censo realizado en el año 

2005. 

Tabla 1. Mercado Potencial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente. Dane. Censo 2005. [on line] http://www.dane.gov.co/files/censo2005/regiones 
/norte/cucuta.pdf 

 

La cercanía de frontera que ofrece esta ciudad con el vecino país de 

Venezuela, es otra oportunidad de mercado que bien merece ser tenida en 

cuenta. 

Personas 743.222

 Cabecera 709.765

 Resto 33.457

 Hombres 360.557

 Mujeres 382.665

Hogares 184.252

Viviendas 179.046

CENSO GENERAL 2005 - RESULTADOS

AREA METROPOLITANA DE CUCUTA
1

http://www.dane.gov.co/files/censo2005
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Para lo anterior fue contactada la señora María Acosta en la ciudad de 

Valencia, Venezuela, y quien se encuentra con la disponibilidad económica y 

legal de importar accesorios de bisutería desde Cúcuta hacia Venezuela.  

 

Aunque la encuesta es aplicada para los habitantes de la ciudad de Cúcuta y 

su Área Metropolitana, se contactaron dos compradores mayoristas, uno en 

esta misma ciudad y otro en la ciudad de Valencia, Venezuela.  

 

Para realizar tanto la exportación, como la venta al mayorista,  se llego a un 

acuerdo de cantidades a comprar y precio de compra. 

 

El modo de embarque, forma de pago y tasa de cambio en la cual se realiza 

la negociación para la exportación,  será desglosada en el estudio técnico. 

 

2.5 DEMANDA 

 

2.5.1 Investigación de mercados. Es necesario profundizar en las 

preferencias del cliente a fin de ofrecer los productos de bisuterita preferidos 

al momento de éste decidir su compra., por lo anterior es necesario recopilar 

información que ofrezca de manera objetiva una apreciación del mismo 

 

2.5.2 Ficha técnica de la demanda 

Tabla 2.  Ficha técnica de la demanda 

Tipo de 
investigación 

El desarrollo de esta investigación  es exploratoria porque 
las autoras han  formulado una idea de negocio, sobre la 
cual se tiene conocimiento previo., Por considerarse 
productos de demanda constante, la información requerida 
es de fácil acceso permitiendo tener veracidad sobre los 
planteamientos que de ella surjan.  
 
Termina en investigación descriptiva al recoger datos y 
precisar la naturaleza de los mismos; lo cual permite 
describir diversas pautas de la población objeto  tales 
como: población que utiliza accesorios, preferencias, 
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presupuesto y frecuenta de compra entre las más 
importantes. 

Método de 
investigación 

Se plantea un análisis y síntesis  concluyente, ya que al 
realizar el estudio de mercados, se hace necesario recoger 
información, analizar y concluir sobre los gustos o 
preferencias solicitados por los futuros clientes. 

Fuentes de 
información 

Fuente Primaria: la encuesta.  Utilizada por su alto 
contenido de información que acierta con los 
requerimientos del proyecto, pues en base a la observación 
recopilada  en la aplicación de la encuesta al sector urbano 
de la ciudad de San José de Cúcuta y su Área 
Metropolitana, se obtendrá la información requerida en 
cuanto al cliente, accesorios de bisutería de mayor 
preferencia, frecuencia de compra, competencia y 
presupuesto destinado para este tipo de accesorios. 
Igualmente se realizara una entrevista directa a los dos 
distribuidores mayoristas  a fin de establecer la bisutería 
que desean adquirir en la nueva unidad de negocio.  

Fuente Secundaria: revistas, internet, tesis de grado y 
libros entre otros. 

Técnicas de 
recolección de 

información 

A través de  encuesta y entrevista. 

Instrumento Para implementación de la técnica de recolección de la 
información se desarrollo un cuestionario. 

Modo de 
aplicación 

Tanto la encuesta como la entrevista se realizan 
directamente.  

Definición de 
población 
(elemento, 
unidad de 
muestreo) 

La unidad de muestreo serán los habitantes del sector 
urbano de la ciudad de San José de Cúcuta y su Área 
Metropolitana. 

Para los comerciantes al por mayor  se realiza entrevista, 
(censo) 

Proceso de 
muestreo 

De acuerdo a la tabla uno, se tiene una población objeto de 
709.765  habitantes, con este total poblacional se 
procederá a realizar el cálculo de la muestra. Para este 
cálculo se utilizarán los siguientes  elementos y fórmula 
matemática: Para realizar una óptima recolección de 
información se segmentara la población en hombres y 
mujeres quedando el cálculo de la siguiente manera. 
 



 

 15 

 Cálculo de la población para mujeres 
 

                  N (p q) Z2 
       n = ------------------------------ 
             Z2 (p q) + e2 (N – 1) 
Donde:  
n = Muestra 
N = Población 
p = Probabilidad de aceptación 
q = Probabilidad de rechazo 
e = Error estimado 
Z = Nivel de confianza 
 
N = 365439  personas 
p = 50% 
q = 50% 
e = 5% 
Z = 1.96  Para un nivel de confianza del 95% 
 
Despejando la fórmula  se obtiene: 

 
                 365439   (0.5) (0.5) (1.96)2 
n = --------------------------------------------------------- 
        (1.96)2 (0.5) (0,5) + (0.05)2 ( 365439  - 1) 
 
n =      383,95 
n =       384 Encuestas 
 

 Cálculo de la población para hombres 
 

               344326   (0.5) (0.5) (1.96)2 
n = --------------------------------------------------------- 
        (1.96)2 (0.5) (0,5) + (0.05)2 ( 344326  - 1) 
 
n =      383,73 
n =       384 Encuestas 

Marco 
muestral 

El análisis de la demanda es un trabajo que se debe 
realizar sobre la base de la información obtenida tanto de 
fuentes primarias como de fuentes secundarias. 
 
La encuesta irá dirigida a los habitantes de la ciudad de 
San José de Cúcuta Ver Anexo B y C. y la entrevista 
realizada a los comerciantes   
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Alcance 

Para la encuesta. Habitantes de la  ciudad de San José de 
Cúcuta y su Área Metropolitana. 

 

Para la entrevista. Comerciantes de la ciudad de San José 
de Cúcuta y la ciudad de Valencia (Venezuela) 

Tiempo de 
aplicación 

Un mes. 

 

2.5.3 Tabulación y presentación de análisis de resultados. A continuación 

se muestran los resultados obtenidos en la aplicación de las encuestas 

dirigidas a la población de hombres y mujeres de la ciudad de San José de 

Cúcuta. Ver Anexo D y E. 

2.5.4 Evolución histórica de la demanda servicio.   Para determinar la 

evolución histórica de la demanda de artículos de bisutería  para la ciudad de 

San José de Cúcuta y su Área Metropolitana se analizó lo siguiente:  

 Número de habitantes para la  ciudad de San José de Cúcuta y su 

Área Metropolitana durante los años 2001-2005. Mujeres y Hombres. 

Tabla 3. Población mujeres ciudad de San José de Cúcuta y su Área Metropolitana 

 

Año Población mujeres 

 Año 2001                      331.658*  

 Año 2002                      341.506*  

 Año 2003                      351.489*  

 Año 2004                      361.551*  

 Año 2005                      365.439**  
 
Fuente.*Sistema de consulta proyecciones de población. [on line] http://www.dane.gov.co 

/index.php?option=com_content&task=category&sectionid=23&id=185&Itemid=383# 

**Boletín. Censo General 2005. Norte de Santander [on line] http://www.dane.gov.co 
/files/investigaciones/poblacion/series_proyecciones/proyecc6.xls 

 

 

 

 

 

 

http://www.dane.gov.co/
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Tabla 4. Población hombres ciudad de San José de Cúcuta y su Área Metropolitana 

 

Año Población hombres 

 Año 2001                        312.497*  

 Año 2002                        321.776*  

 Año 2003                        331.182*  

 Año 2004                        340.662*  

 Año 2005                        344.326**  
Fuente.*Sistema de consulta proyecciones de población. [on line] http://www.dane.gov.co 

/index.php?option=com_content&task=category&sectionid=23&id=185&Itemid=383# 

**Boletín. Censo General 2005. Perfil Norte de Santander [on line] http://www.dane.gov.co 
/files/investigaciones/poblacion/series_proyecciones/proyecc6.xls 

 

Esta información más la recolectada en la aplicación de la encuesta permitirá 

establecer la proyección de la demanda, tanto femenina como masculina. 

 

2.5.5 Proyección demanda. Con base en la información suministrada en la 

tablas 3 y 4,  y utilizando la Tasa de Factor de Crecimiento destinada para 

San José de Cúcuta, la cual fue de 1.96, ver anexo F,  se procederá a 

calcular el número de accesorios que demandará el mercado en los próximos  

años, para esto último se tendrá en cuenta los resultados arrojados por la 

encuesta. 

Tabla 5. Proyección población mujeres 

Año Población mujeres 

 Año 2006                      372.602  

 Año 2007                      379.905  

 Año 2008                      387.351  

 Año 2009                      394.943  

 Año 2010                      402.684  

 Año 2011                      410.576  
 

Tabla 6. Proyección población hombres 

Año Población hombres 

 Año 2006                        351.075  

 Año 2007                        357.956  

 Año 2008                        364.972  

 Año 2009                        372.125  

 Año 2010                        379.419  

 Año 2011                        386.856  

http://www.dane.gov.co/
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/poblacion/series_proyecciones/proyecc6.xls
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/poblacion/series_proyecciones/proyecc6.xls
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Año Población mujeres 

 Año 2007                          379.905  

 Año 2008                          387.351  

 Año 2009                          394.943  

 Año 2010                          402.684  

 Año 2011                          410.576  

 

 Proyección demanda femenina. De acuerdo a los datos 

suministrados en la aplicación de la encuesta a mujeres se procederá a 

realizar el cálculo de la demanda de accesorios de bisutería por parte de 

las mujeres en la ciudad de San José de Cúcuta y su Área Metropolitana. 

 

El 99% de las mujeres demandan artículos de bisutería 

Tabla 7.  Proyección población mujeres que utiliza bisutería 

Año Población mujeres que utiliza bisutería 

 Año 2007  
 

376.106 

 Año 2008  383.477 

 Año 2009  390.993 

 Año 2010  398.657 

 Año 2011  406.471 

 

El 85% de la población femenina encuestada compra los accesorios para su 

arreglo personal  en almacenes de bisutería. 

 

Tabla 8. Proyección población mujeres que compra en almacenes de bisutería 

Año 
Población mujeres que compra en  

almacenes de bisutería 

 Año 2007  319.690 

 Año 2008  325.956 

 Año 2009  332.344 

 Año 2010  338.858 

 Año 2011  345.500 

 

El 86% de los hombres regalan accesorios de bisutería a las damas 
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Tabla 9. Proyección población hombres que regalan accesprops de bisutería 

Año Población hombres que regala bisutería  

 Año 2007                                                                                    301.924  

 Año 2008                                                                                    307.842  

 Año 2009                                                                                    313.876  

 Año 2010                                                                                    320.028  

 Año 2011                                                                                    326.300  

 

El 70% de los hombres que regalan accesorios a damas acostumbran a 

hacer su compra en almacenes de bisutería. 

 

Tabla 10. Población hombres que regala bisutería  y la compra 

en almacenes de bisutería 

Año 
Población hombres que regala bisutería  y la compra 

en almacenes de bisutería 

Año 2007  211.347 

Año 2008  215.489 

 Año 2009  219.713 

 Año 2010  224.019 

 Año 2011  228.410 

 

Para establecer el número tanto de hombres como de mujeres que 

demandan artículos de bisutería se suman las tablas 8 y 10. Ver tabla 11. 

 

Tabla 11. Proyección demanda femenina de bisutería 

Año Proyección demanda femenina de bisutería 

 Año 2007                                                                  531.037  

 Año 2008                                                                  541.445  

 Año 2009                                                                  552.057  

 Año 2010                                                                  562.878  

 Año 2011                                                                  573.910  

 

 Proyección demanda masculina. El mismo comportamiento 

mostrado por la demanda femenina fue calculado para la demanda 

masculina, ver archivo de Excel “proyección de la demanda y la oferta”, 

quedando como se muestra a continuación. 
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Tabla 12. Proyección población  demanda masculina de bisutería 

Año Proyección demanda masculina de bisutería 

 Año 2007                                                         513.687  

 Año 2008                                                         523.755  

 Año 2009                                                         534.020  

 Año 2010                                                         544.487  

 Año 2011                                                         555.159  
 

 

 Distribución de las cantidades a vender de acuerdo a la 

proyección de la demanda. A continuación se describen el número de 

accesorios de bisutería a elaborar en los cinco años de estudio del proyecto. 

El porcentaje de la población tomado como base para abarcar la producción 

de accesorios de bisutería para la nueva empresa es del 0.15%. Este número 

será tenido como base y se le adicionarán aspectos tales como: promedio de 

visitas al año, según datos arrojados en la encuesta y promediados para 

hombre y mujeres. 

 
Tabla 13. Total proyección producción incluido inventarios años 2007-2011* 

Año 
Pulsera 

 femenina Aretes 
Collar y  
aretes Collares Escapularios 

Pulsera  
masculina 

Año 2007 2.176 2.656 2.439 1.734 1.789 1.356 

Año 2008 2.075 2.525 2.318 1.651 1.699 1.286 

Año 2009 2.106 2.554 2.345 1.673 1.717 1.299 

Año 2010 2.137 2.583 2.371 1.696 1.735 1.311 

Año 2011 2.169 2.614 2.399 1.719 1.754 1.324 
*Para revisar los valores calculados en esta tabla, revisar el documento de Excel “unidadesa 
producir” 

 

2.6 OFERTA 

 

2.6.1 Necesidades de información. Es importante determinar la oferta real 

de los almacenes de bisutería ubicados en la ciudad de San José de Cúcuta 

y su Área Metropolitana. De acuerdo a la información suministrada por las 

personas encuestadas, se identificó y se indagó sobre su funcionamiento en 
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aspectos tales como: ventas mensuales, tiempo de funcionamiento y 

posicionamiento. 

 

2.6.2 Ficha técnica de la oferta 

Tabla 14. Ficha técnica análisis de la oferta 

 

Tipo de 
investigación 

Será de  tipo exploratorio, ya que se  recolectara  la 
información referente al número de almacenes que existen 
y que son los más visitados por parte de los clientes, 
ubicados en el sector urbano de San José de Cúcuta. 
 

Método de 
investigación 

Se plantea un análisis y síntesis  concluyente, ya que al 
realizar tanto las visitas a los diferentes locales como las 
averiguaciones en los directorios telefónicos de la ciudad, 
se hace necesario recoger información, analizar y concluir 
sobre el servicio que se presta actualmente en el sector 
analizado. 
 

Fuentes de 
información 

Primarias.  Se tomará parte de la información sumi- 
nistrada en la encuesta, a fin de determinar, los negocios 
de mayor reconocimiento  por la población objeto y la 
ubicación de éstos, para así poder realizar un estudio 
detallado de la competencia. 

Técnicas de 
recolección de 
información 

Se realizará a través de la encuesta y de observación 
directa;  para identificar que tipo de accesorios ofrecen los 
almacenes de bisutería, ubicados en el sector urbano de 
esta ciudad. 

Instrumento Encuesta, visitas y consulta a directorios telefónicos de la 
ciudad de San José de Cúcuta. 

Modo de 
aplicación 

Directo. 
 

Alcance La cobertura geográfica de la oferta irá dirigida a los puntos 
de venta, ubicados en el sector urbano de la ciudad de San 
José de Cúcuta y su Área Metropolitana. 

Tiempo de 
aplicación 

El tiempo de aplicación será de 3 días. 

 

2.6.3  Análisis de la situación actual de la competencia.  Actualmente         

en el sector urbano de la ciudad de Cúcuta, existen almacenes de bisutería 

que ofrecen accesorios para las diferentes edades tanto para hombres  como 
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mujeres, los cuales satisfacen, los gustos, preferencias y capacidad de pago 

de cada uno de ellos, sin embargo, a través de los resultados arrojados en la 

aplicación de la encuesta a la demanda se identificaron los puntos de  venta 

que serán competencia directa para el nuevo almacén de bisutería. Los 

puntos de venta reconocidos por los encuestados en este sector son: Ágata, 

Tiagos y Zafiro. 

 

2.6.4  Información suministrada por la competencia. A continuación se 

muestran los resultados aplicados en el censo realizado a la competencia. 

 

Tabla 15. Información competencia 

DETALLE TIAGOS AGATA ZAFIRO 

Tiempo de 
constitución. 

Un año. Un año y medio 
Un año y cuatro 

meses. 

Número de 
empleados que 
laboran. 

Uno. Tres. Uno. 

Fabrica o compra 
la bisutería. 

Compran. Fabrican. 
Fabrican y 
compran. 

Exportan. No. No. Si. 

Valor agregado de 
los accesorios. 

Etiqueta y 
calidad. 

Calidad. Calidad. 

Líneas de 
accesorios. 

Niños y damas Damas y niños. Damas 

Ventas promedio 
mensuales. 

$2’000.000 $10’000.000 
$4’000.000 -
$5’000.000 

 

2.6.5 Ventajas sobre la competencia. Según las respuestas arrojadas por 

la competencia Tabla 15. Es importante destacar el valor agregado que 

tendrá el nuevo punto de venta sobre la competencia, ya que tendrá una 

nueva línea destinada para los caballeros, debido a que actualmente es una 

demanda insatisfecha. La calidad, exclusividad y variedad de los accesorios, 

serán los puntos diferenciadores a la hora de competir. 
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2.7 CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 

 

Los canales de comercialización son las vías o rutas que siguen los 

accesorios  desde el lugar de producción hasta el consumidor final, para este 

estudio los canales de comercialización utilizados para la elaboración y venta 

de la bisutería hacen referencia a proveedores, gerente y el cliente quien 

adquiere de acuerdo a su preferencia los diferentes modelos que se 

elaboran. 

 

Estos canales se encuentran sujetos a las siguientes situaciones: 

 

 Prestación del servicio. Inicia  desde el momento en que el cliente 

solicita su pedido;  (sea minorista en el almacén o los mayoristas 

mencionados en este documento) el proceso  finaliza cuando el cliente 

cancela el valor de éste. 

 

 Compra de materias primas y suministros. Inicia  desde el momento 

en que se solicita el pedido,  se recibe y se cancela al respectivo proveedor. 

Por tratarse de una empresa en la cual tanto la materia prima como los 

suministros son cuentan con diversidad de proveedores, hacen fácil su 

adquisición y se encuentran directamente en la ciudad de San José de 

Cúcuta. 

 

2.7.1 San José de Cúcuta. Tanto el comercializador mayorista en Cúcuta, 

como los clientes que visiten el almacén realizarán su compra directamente 

en él, el proceso finaliza con la cancelación de pedido. 
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2.7.2 Valencia, Venezuela.  La persona encargada de realizar el proceso de 

exportación hacia la ciudad de Valencia, Venezuela, vendrá 

aproximadamente cada mes, quien recibirá la mercancía en frontera 

colombiana y será ella directamente quien ingrese los artículos de bisutería a 

su destino, Venezuela. 

 

La SIA deberá entregar un documento en el cual se especifica el nombre 

completo de la persona autorizada para transportar la mercancía en el país 

vecino. Este documento se entrega en frontera. 

 

2.8 ANÁLISIS DE PRECIOS 

 

2.8.1 Estrategia de fijación de precios. Es importante observar 

constantemente como esta manejando los precios la competencia. 

La correcta elección de una estrategia de precio debe tener como base la 

siguiente información vital para que sea un éxito. 

 Producto – Tipo – Características  

 Tipo de mercado – Competencia  

 Objetivos de la empresa para con el producto y servicio. 

Por tratarse de diseños exclusivos, los precios pueden elevarse, el cliente se 

fija en éstas características y no le importa pagar cuando de diseños 

exclusivos se trata. 

 

Los precios dados a los comerciantes mayoristas serán con un 40% menos 

del valor de los precios que se asignen en el almacén ubicado en el Centro 

Comercial Unicentro. 
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2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN 

2.9.1 Objetivos 

 Atraer la atención, preferencia y reconocimiento de los clientes, a la 

hora de escoger el almacén ideal para la compra de sus accesorios.  

 

 Convencer al cliente de que los diferentes productos son de  

excelente calidad, exclusivos y con un buen precio para crear 

fidelidad hacia la nueva empresa y facilitar la demanda. 

 

 Dar a conocer de manera masiva por los diferentes medios de 

comunicación locales la apertura del nuevo almacén de bisutería, 

exclusivo ubicado en el sector urbano de la ciudad de San José de 

Cúcuta. 

 

2.9.2 Logotipo. Cabe resaltar la influencia que este aspecto tendrá en los 

clientes a la hora de preferirnos, ya que será la imagen representativa del 

nuevo almacén, debido a esto, el logo estará compuesto por las iniciales del 

nombre de la empresa, “LB” en letra clara y legible, sumando a esto en la 

parte inferior se hará alusión a la razón social de la nueva tienda de 

accesorios “Le Beau”. 

 

Figura 1. Logotipo 
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2.9.3 Eslogan. El slogan de la empresa será:   “atrévete a cambiar…”  

El cual junto con el logotipo invita a los clientes a innovar en su forma de 

vestir, luciendo los accesorios exclusivos ofrecidos por este almacén. 

   

2.9.4 Análisis de medios. Se utilizarán medios de comunicación impresos 

como tarjetas de presentación, volantes y medios electrónicos como 

televisión, Internet y prensa. Ver anexo G. 

 

2.9.5 Selección de medios.   La empresa va dirigida a captar a todas las 

personas que transiten por el sector urbano de la ciudad de San José de 

Cúcuta, por lo tanto se utilizarán los siguientes medios: 

 

 Tarjetas de presentación. Serán elaboradas en cartón Kimberly 

grueso, en donde aparecen el nombre de la empresa, eslogan, 

nombre del gerente, domicilio, dirección, teléfono y correo electrónico 

para ubicación. Ver Anexo G  Cantidad: 4.000; serán entregadas a 

quienes visiten la tienda de accesorios y/o personas allegadas. 

  

 Volantes. Elaborados en papel plastificado, a full tinta, contiene 

imagen de los productos que se ofrecerán e información sobre 

ubicación. Ver Anexo G,  y  se entregarán a las afueras de los centros 

comerciales, en las mejores peluquerías, centros de estética, 

boutiques, casas de diseñadores, en el sector del Centro Comercial 

Unicentro, a fin de dar a conocer la nueva empresa. 

 

 Televisión. Se dará a conocer la tienda ‘Le Beau’, en el canal regional 

‘El Kanal’, durante la transmisión de los noticieros con un lapso de 

veinte segundos, en donde se mostrara la ubicación del almacén y los 

accesorios que se ofrecen. La publicidad se realizará por cuatro 
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meses mientras  se da a conocer la marca en la ciudad para lograr 

reconocimiento ante los clientes.    

 

 Internet. La publicidad del almacén se mostrará en la página social 

www.areacucuta.com, y será publicada el día después de la 

inauguración y servirá de estrategia de mercadeo. Este servicio  es 

gratuito por espacio de dos semanas. Si se desea continuar con este 

servicio, se cancelará una cuota mensual dependiendo del tamaño de 

la publicidad. 

 

2.9.6 Estrategias publicitarias.  Como estrategias de promoción la empresa 

ofrecerá lo siguiente: 

 

  Diseños exclusivos. 

  Calidad en los productos. 

  Diseños de accesorios sobre medida. 

  Personal capacitado para el asesoramiento de imagen, a fin de ofrecer, 

el mejor servicio y comodidad para el cliente y con ello su fidelidad hacia 

el almacén.   

 

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promoción 

 De lanzamiento.  Se realizará un acto de lanzamiento en las 

instalaciones de Le Beau denominado “Lanzamiento Oficial” que consiste en 

invitar a algunas de las personas representativas de la moda cucuteña tales 

como: diseñadores, presentadoras y estilistas,  empresas y establecimientos 

que colaboraron con la publicidad, familia y amigos, que confirmaron la 

aceptación del nuevo almacén de accesorios. 

 

En el evento se mostraran las diferentes líneas de diseños que ofrecerá el 

almacén mediante un desfile con escenografía, en donde un grupo de 

http://www.areacucuta.com/
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modelos lucirán los accesorios, además, se brindara pasabocas y cocktails a 

los invitados. Ver Anexo H. 

 

 De operación. Para su funcionamiento almacén Le Beau, utilizará como 

publicidad lo expuesto en el Anexo H. 

 

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO 

 

Realizada la aplicación de la encuesta se comprobó la demanda 

generalizada de los accesorios por parte de la población, resultados que ya 

fueron detallados en las conclusiones resultados de la encuesta. 

 

Para el cálculo de la demanda se tuvo en cuenta la información suministrada 

por el censo de 2005 en cuanto a población de San José de Cúcuta y su 

Área Metropolitana. Las proyecciones  de población  fueron consultadas en 

la página del Dane.  

 

Con base en esta información y de acuerdo a los resultados arrojados en la  

aplicación de la encuesta se calculó el número de habitantes que tendrá esta 

población para los años 2007-2011, con un crecimiento anual del 1.96%. 

 

Adicional a lo anterior y de acuerdo a la frecuencia de compra de bisutería 

tanto por hombres como por mujeres se calculo el número de artículos que 

se dispondrán a la venta, tomando un 0.15% del total poblacional calculado.. 

 

Para el cálculo de la oferta se utilizó información suministrada por la 

aplicación de la encuesta y se realizó censo a los establecimientos por ellos 

mencionados. 
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La fijación de precios será establecida en el estudio financiero, por cuanto, 

aunque de manera directa, se recogió información sobre los precios que 

maneja la competencia, es necesario unir esta información con los costos, 

gastos y rentabilidad esperada, así como con la estrategia establecida 

pautada para ello. 

 

El manejo de la publicidad y la promoción corresponderá a medios impresos 

– volantes y tarjetas de presentación -, y medios electrónicos – internet y 

televisión –, con lo cual se dará a conocer de manera efectiva la nueva 

tienda de accesorios Le Beau. 
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3. ESTUDIO TÉCNICO 

 

3.1 TAMAÑO DEL PROYECTO 

 

El estudio sobre el tamaño del proyecto es una guía base que permite 

establecer las cantidades a producir en base a la información suministrada 

por la encuesta teniendo en cuenta la infraestructura humana, física y de 

materia prima  bajo la cual se creará la nueva empresa. 

 

El tamaño del proyecto está ligado a la capacidad real de atender la 

demanda y de manejar  racionalmente, los recursos que permitirán la 

optimización y la rentabilidad del mismo. 

 

3.1.1 Factores que determinan el tamaño de un proyecto. Dentro de los 

factores que condicionan el tamaño de un proyecto se encuentran: 

 

 Tamaño del mercado. El estudio de mercado determinó que sí hay 

mercado para el nuevo proyecto y que su puesta en marcha generaría 

bienestar tanto a quienes laboran como a quienes compren los 

diseños  en el sector donde se encuentra ubicado  el Centro Comercial 

Unicentro  de la ciudad de Cúcuta.  

 

 Capacidad financiera. Los recursos monetarios requeridos para llevar 

a cabo el proyecto  son  altos, se requiere contar con recursos propios 

y fuentes de financiación a través de entidades para garantizar el flujo 

de dinero e iniciar el montaje. El monto requerido se calculará en el 

estudio financiero. 
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 Disponibilidad de materia prima. Toda la materia prima requerida 

para la elaboración de los diferentes    accesorios de bisutería se 

encuentra disponible con diferentes proveedores   nacionales, lo que 

facilita las diferentes ordenes de compra que se requieran   para cada 

producción. Ver Anexo I.  

 

 Disponibilidad de mano de obra. La mano de obra no requiere ser 

calificada pero si capacitada, se cuenta con oferta suficiente para dar 

inicio a la fabricación de estos accesorios de bisutería. 

. 

Esta fuerza laboral será contratada a través de selección de personal; labor 

encargada al gerente. 

 

 Tecnología. Por el tipo de proyecto, el nivel de tecnología que se 

requiere es mínimo, por lo tanto esta no influirá en la definición del 

tamaño. 

 

 Localización. Es importante aclarar que el taller donde se fabrican los 

accesorios, se encuentra ubicado en un lugar diferente al  punto de venta 

el cual es la residencia de la inversionista, esto con el fin de reducir 

costos de administración y por comodidad de la misma debido a que 

puede crear diseños en cualquier momento. Ambos lugares tienen vías de 

acceso en excelentes condiciones  y disponibilidad de transporte 

constante lo que facilita el transporte. tanto de materias primas y 

materiales indirectos  como del personal que allí labora. 

 
Dentro del ámbito de desarrollo que tiene la ciudad de Cúcuta se han 

puesto en marcha diversos proyectos que facilitan el desarrollo sostenible 

de esta ciudad, parte de ello ha sido la creación de nuevo C.C. Unicentro, 
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en donde se comprobó a través de la encuesta la aceptación por parte de 

los clientes. 

 

Igualmente es un lugar altamente visitado por toda la población de la 

ciudad de Cúcuta y por quienes arriban a esta ciudad por pocas horas 

debido a que se encuentra cerca del aeropuerto. Situación que favorece 

la demanda del servicio. Ver Anexo J. 

 

 Conducta de la demanda con relación al ingreso y a los precios.  

Por tratarse de un almacén de accesorios de bisutería, cuyos 

productos están elaborados con piedras semipreciosas plásticas y 

diferentes materiales artesanales, se considera que el comportamiento 

de la demanda con relación a los precios de la materia prima no estará 

altamente afectado debido a que esta es un producto suntuario.  

 

3.2 CAPACIDAD DEL PROYECTO 

 

El tamaño del proyecto se define en términos de unidades de artículos a 

elaborar, lo cual involucra aspectos tales como: mano de obra directa 

requerida y número de accesorios elaborados por día 

 

A continuación se explica las cantidades de producto que se pueden elaborar 

de acuerdo a la mano de obra instalada en el taller de bisutería. 

 

Tabla 16. Capacidad de mano de obra instalada 

# EMPLEADOS 
DÍAS LABORADOS 

AL MES 
# MESES 
AL AÑO 

CANTIDAD DE 
ACCESORIOS ELABORADOS 

POR DÍA 

TOTAL 
ACCESORIOS ELAB. 

AÑO 

3 24 12 17 14.668 

 

A continuación se muestran las cantidades a producir durante los cinco años 

en que se evalúa la propuesta. 
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Tabla 17. Cantidad de accesorios a elaborar durante los años 2007-2011 

AÑO 
CANTIDAD DE ACCESORIOS A 

ELABORAR 

 Año 2007          14.589  

 Año 2008          13.872  

 Año 2009          14.039  

 Año 2010          14.204  

 Año 2011          14.378  

 

El cálculo de estas cantidades se muestra en el archivo de Excel “unidades a 

producir”. 

 

Lo anterior demuestra que la capacidad de mano de obra instalada es 

suficiente para cubrir la producción de bisutería determinada para los cinco 

años estudiados. 

 

3.3 LOCALIZACIÓN 

 

Es importante aclarar que el taller donde se fabrican los accesorios, se 

encuentra ubicado en un lugar a parte del punto de venta el cual es la 

residencia de la inversionista, esto con el fin de reducir costos de 

Administración y por comodidad de la misma debido a que puede crear 

diseños en cualquier momento tiene vías de acceso en excelentes 

condiciones  y disponibilidad de transporte constante lo que facilita el 

transporte tanto de materias primas y materiales indirectos  como del 

personal que allí labora. 

 

3.4 RECURSOS 

 

3.4.1 Humanos. El recurso humano con el cual contará el nuevo almacén 

de bisutería se encuentra distribuido en el área de taller y el área de ventas 

(almacén). 
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Tabla 18.  Recurso humano 

TALLER 

3 operarias de mano de obra 

ALMACÉN 

1 Gerente 

1 vendedora mostrador 

 

Los empleados del taller tendrán un salario determinado de acuerdo a la 

tarea realizada. 

 

Los empleados de almacén si contarán con un salario base y con todos los 

derechos legales exigidos en el territorio nacional. 

 

3.4.2 Físicos. Se dispondrá de herramientas, equipos, muebles y  enseres y 

equipo de cómputo, para el funcionamiento óptimo del nuevo almacén.  Ver 

anexo M. 

 

3.4.3 Materia prima. Corresponde a los materiales comúnmente utilizados 

para la elaboración de los diferentes modelos de bisutería, dentro de los que 

se destacan: piedras: shakiras, cuarzos, acrílicos, maderas, semilla, 

mostacillas, swarosky canutillos y perlas, otros materiales utilizados son: 

cuero plano, cuero de chivo, hilo encerado, guayas, cadenas, ganchos, 

arandelas, pines entre las que se destacan.  Ver Anexo L. 

 

3.5 ESTUDIO DE PROVEEDORES 

Le Beau accesorios mantendrá contacto directo con diversos proveedores 

dado que se necesita gran variedad de materia prima, insumos y suministros 

para el normal funcionamiento del establecimiento. 
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La tabla 19, muestra en detalle los diferentes proveedores que suministraran 

toda la materia prima e insumos requeridos para la elaboración de las 

diferentes colecciones. 

 

Tabla 19. Detalle de proveedores 

Lista de Proveedores 

Materia Prima Distribuidor Dirección 

Piedras Semipreciosas Variedades Guillen Av. 7 # 51-32/Bogota 

Piedras Acrílicas Multiadornos Calle 8 # 11-34/Cúcuta 

Herrajes Mundoarte 
Mundo Arte  calle 11no 
7_64/Cúcuta 

Cintas Cacharrería La Charito  cll 11 7_67/ Cúcuta 

Cadenas, pines, demás herrajes El Gamo  Av 8 No 10_81/ Cúcuta 

Piedras varias Diegos 
Av 8 No 10_35 Centro / 
Cúcuta 

Piedras varias Piedras y mas C.C. Panamá/Medellín 

Piedras varias Variedades la flak 
C.C. El Hueco #1, Local 
107, calle 46 # 53-46 

Bolsas Empaques de papel  Av.6 No 13_40/Cúcuta  

Papelería Nueva Granada  
Av. 15 No 11_65 B. El 
contento/ Cúcuta 

Exhibidores Cristalux  
calle 9 no 0_106E/ 
Cúcuta  

 

 

3.6 DISTRIBUCIÓN DE PLANTA 

Se dispone de un área total de 27 m2, en la cual se encuentran diseñados los 

espacios de una manera vanguardista, en donde se captará la atención de 

quienes entren en él. 

El plano del local fue diseñado por el arquitecto Jorge Iván Peñaranda. Ver 

Anexo J. 
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4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 

4.1 FORMA DE CONSTITUCIÓN 

 

El carácter legal del almacén de bisutería Le Beau es considerado de 

responsabilidad unipersonal. 

 

A este respecto la política gubernamental para propender por el desarrollo de 

las pequeñas y medianas empresas materializada en las leyes 905 de 2004, 

1014 de 2006 y el decreto 4463 de 2006, se creó un marco legal que permite 

la constitución de sociedades comerciales unipersonales de cualquier tipo o 

especie, con excepción de sociedades en comandita y de sociedades 

pluripersonales de cualquier tipo o especie. En este sentido, Las nuevas 

sociedades unipersonales que se constituyan a partir de enero de 2006, 

cualquiera que fuere su especie o tipo, y que cuente con una planta de 

personal no superior 10 trabajadores o activos totales por valor inferior a 500 

salarios mínimos mensuales legales vigentes (US$ 86.808 aproximadamente 

tomando como tasa de referencia $ 2.350) se podrán constituir por 

documento privado, debidamente autenticado, e inscrito ante las Cámaras de 

Comercio del país. Dicho documento deberá incluir el nombre, documento de 

identidad, domicilio y dirección del socio, así como el domicilio social de la 

empresa que se quiere constituir. Además, deberá indicar una enunciación 

clara y completa de las actividades principales, a menos que se exprese que 

la sociedad podrá realizar cualquier acto lícito de comercio. Así mismo, el 

documento tendrá que precisar el monto del capital de la empresa, haciendo 

una descripción pormenorizada de los bienes aportados, con estimación de 

su valor5. 

                                                
5  Régimen empresarial. Código de Comercio Colombiano.  [on line] http://www.proexport 
.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo5720DocumentNo6720.PDF 
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4.1.1 Procedimiento de constitución 

 Registro  en Cámara de Comercio.  Para la inscripción de la empresa se 

debe consultar el nombre o razón social que se piensa dar a la empresa 

antes de proceder al registro. 

 

 Adquirir en la cámara de comercio y diligenciar los  formularios de 

matrícula mercantil de establecimientos de comercio firmado por el 

representante legal. 

 
 Realizar el pago  respectivo de Impuesto de Registro en la División de 

Registro de Industria y Comercio. 

 

 Presentar en la ventanilla de la cámara de comercio: 

 

 Formularios de matrícula mercantil de sociedad unipersonal 

debidamente registrados. 

 

 Adjuntar la consulta de nombre aprobado. 

 

 Recibo de pago del Impuesto de Registro expedido por Rentas 

Departamentales. 

 

 Documento de identificación del representante legal. 

 

 Cancelar los derechos de matrícula, luego se reclaman los documentos 

con el certificado de existencia y representación legal (personería jurídica). 

 

 Registro ante la DIAN Dirección de Impuestos Nacionales, se requiere 

presentar formulario de Registro Tributario RUT, copia de certificado de 
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existencia y representación para obtener el número de identificación tributaria 

NIT. 

 

 Registro de Libros de Contabilidad en Cámara de Comercio.  Se 

requiere libros foliados y marcados  y carta de solicitud. 

 

 Obtener el número patronal en el Instituto de seguro social, en las EPS 

y  Fondos de pensiones elegidas. 

 

4.1.2 Procedimiento de funcionamiento. Para obtener el permiso de 

funcionamiento mediante la Matrícula de Industria y Comercio, se solicita el 

Formulario de Inscripción de Actividades en la Oficina de Industria y 

Comercio de la Secretaria de Hacienda del municipio de San José de 

Cúcuta. 

 

Solicitar permiso de Sayco o Acimpro para los derechos de utilización de 

música. 

 

Permiso ante la Secretaría de Planeación del Municipio de San José de 

Cúcuta para la viabilidad de uso del suelo. 

 

Adicional a lo anterior, es importante aclarar que el nuevo almacén iniciará 

desde su constitución con actividades de exportación,  exigiendo que en el 

objeto social este implícita esta labor. 

 

El hecho de que una empresa realice actividades de exportación, exige que 

pase al régimen común, obligándole a presentar bimensualmente las 

declaraciones de IVA. 
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Dentro de los trámites exigidos para realizar un proceso de exportación se 

encuentran: 

 

 Documentos requeridos para la exportación6 

 

 Original del Certificado de Cámara de Comercio 

 Fotocopia de Resolución de facturación emitida por la DIAN 

 Copia de RUT que tenga en la CASILLA COD 22 como exportador y 

en la CASILLA 53 COD 10 como usuario aduanero. 

 Fotocopia cedula de ciudadanía Representante legal 

 Factura Comercial: 

 

Para tener en cuenta al elaborar la factura: 

 

1- factura en original y dos copias liquidadas en Dólares con la sigla US,  

2- Si tienen decimales, se utilizan dos decimales nada más. 

3- La sumatoria en la factura tanto horizontal como vertical, debe ser 

exacta. 

4- La factura (para los países de habla hispana se elabora en español. 

Para los países con idioma diferente al español, la factura se 

elaborara en ingles).  

5- Favor especificar en la factura el término de negociación-INCOTERM, 

y la moneda de negociación. 

6- La factura debe tener los datos completos y correctos del cliente 

importador. 

7- Colocar en la factura la partida arancelaria, la composición y 

descripción del producto. 

 

                                                
6 MARTÍNEZ, Gilberto. Asesor Exportaciones. Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales. 

Visita realizada el 1 de Abril de 2007.  
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 Lista de empaque elaborada en original y copia, firmada y sellada, en 

hoja membreteada de la empresa. 

 Mandatos de acuerdo a modelos adjuntos elaborados en papel 

membreteado de la empresa que realiza el despacho de mercancías.  

 Identificación del cliente. 

 Certificado de origen: 

 

1- Se debe tener inscrito ante el MINISTERIO, las partidas arancelarias, 

o sea los criterios de origen y estar pendientes de su vencimiento. 

2- Certificado de origen (si el país importador posee, acuerdos 

comerciales con Colombia. 

 

 Requisitos exigidos para Venezuela 

 

 Autorización CADIVI (Pago de divisas)-Venezuela 

 

 Embalaje y marcado 

 

 Instrucciones de marcado, las cajas deben ir marcadas para Venezuela 

con el RIF y NIT del importador, cada una de las cajas marcadas por varios 

lados 

 Las cajas deben llevar los datos del exportador y los del importador, 

país y ciudad de destino 

 Las cajas deben ir zunchas, luego envueltas con yute-plástico y 

nuevamente zunchadas 

 Las cajas deben ir numeradas, Ej.: si son 10 cajas, cada caja debe 

llevar 1/10-2/10-3/10, para saber a que lote pertenecen. 

 Todos los documentos deben ir en hojas membreteadas de la empresa, 

firmados y sellados.  
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Nota 1: Por tratarse de productos elaborados con materia prima 100% 

Colombiana, el comprador va a contar con el beneficio de ingresar a su país 

la mercancía con cero aranceles. Para legalizar esta negociación es 

necesario la entrega de un documento, el cual es expedido en MINCOMEX 

(Ministerio de Comercio Exterior) que verifica legalmente la veracidad de la 

información suministrada por el productor nacional.  

 

Nota 2. Cuando el valor de la negociación de una exportación supere los 

1000US se requiere de una SIA para legalizarla. 

 

  
4.2 CONSTITUCIÓN EMPRESA 

 

4.2.1 Misión. Diseñar accesorios exclusivos de bisutería que despierten el 

interés del cliente,  a través de las nuevas tendencias de la moda, 

fomentando la creatividad y el buen gusto en el arreglo personal tanto de 

mujeres como de hombres de todas las edades.   

 

4.2.2 Visión. Le Beau se proyecta para el año 2011 como el almacén de 

bisutería preferido en la ciudad de San José de Cúcuta, con un alto 

reconocimiento y fidelidad de quienes lo visitan garantizando el desarrollo 

sostenible de la comunidad en medio de la cual se desarrolla. 

 

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

 

4.3.1 Organigrama. El siguiente es el organigrama que se implementaría 

en el almacén de bisutería Le Beau: 
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GERENTE

VENDEDORA MOSTRADOR

CONTADOR

DISEÑADORA OPERARIA

GERENTE

VENDEDORA MOSTRADOR

CONTADOR

DISEÑADORA OPERARIA

Figura 2. Organigrama 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.3.2 Descripción de los cargos.  

 Gerente. Persona líder que maneje excelentes relaciones personales, 

manejo de grupos, dinamismo, con capacidad de planear, organizar, dirigir, 

evaluar y controlar todas las actividades pertinentes a la administración del 

almacén de bisutería Le Beau. 

 

Funciones 

 Trazar objetivos, metas, estrategias y políticas generales de la Empresa. 

 

 Manejar todos los aspectos legales de la Empresa. 

 

 Organizar y dirigir lo relacionado con el proceso de diseño, producción  y 

ventas. 

 

 Planear, organizar, dirigir y controlar los presupuestos tanto de ingresos 

como de egresos del almacén. 

 

 Ordenar los gastos y pagos y firmar los cheques y cuentas de ahorro y 

corrientes de la empresa. 
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 Velar por el uso racional de los recursos físicos y equipos del almacén. 

 

 Realizar las actividades de reclutamiento, inducción y adiestramiento de 

los funcionarios de la empresa dentro del límite de sus facultades, de una 

manera objetiva e imparcial.  

 

 Evaluar el desempeño del personal a su cargo. 

 

 Diseñadora-operaria. Persona encargada junto con la gerencia de 

planear y organizar los diferentes modelos de bisutería a elaborar. 

 

Funciones 

 

 Responder por el cumplimiento de las órdenes de producción. 

 Velar por el funcionamiento del equipo y herramienta a su cargo. 

 Solucionar los contratiempos que se presentan en el taller de producción. 

 Reportar con anterioridad los requerimientos de materia prima. 

 Supervisar la calidad y preservación de la materia prima necesaria para la 

elaboración de los diferentes diseños de accesorios de bisutería. 

 Mantener el orden y la limpieza en la planta de producción. 

 Cumplir con las funciones que le asignen de acuerdo a su cargo. 

 

 .Vendedora mostrador. Atender las ventas en el local ubicado en el 

Centro Comercial Unicentro de la ciudad de San José de Cúcuta. 

 

Funciones 

 Suministrar información al cliente sobre cada uno de los accesorios 

expuestos en el mostrador para la venta. 

 Informar al gerente sobre regularidades que se presenten en el 

almacén Le Beau. 
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 Atender oportunamente sugerencias del cliente sobre calidad y nuevos 

tendencias del sector. 

 

 Contador Público 
 
La administración solicitará los servicios profesionales de un Contador 

Público, con experiencia en el manejo contable y tributario de este tipo de 

empresas. 

 

La prestación del servicio consistirá: 

 

 Asesorías contables y tributarias cada mes dentro del área administrativa 

del almacén de bisutería Le Beau. 

 Revisión mensual del movimiento contable y conciliación bancaria de las 

cuentas bancarias. 

 Rendición de informes mensuales y proyecciones en rubros de ventas y 

gastos operacionales. 

 Elaboración y revisión anual de la declaración de renta. 

 Tramitología de créditos financieros y diligenciamiento de papeles 

requeridos a entidades financieras o a terceros. 

 Tramitología de constitución legal de la empresa. 

 Elaboración anual de la declaración de Industria y Comercio. 

 Renovación de Matrícula Mercantil y Reformas Estatutarias ante la 

Cámara de Comercio de la ciudad de San José de Cúcuta. 

 Presentación de Estados Financieros a entidades financieras y otras que 

las requieran. 

 

4.3.3. Asignación salarial. Para la asignación de salarios se tiene en cuenta 

las normas legales vigentes que regulan el pago, las especificaciones del 

cargo, el perfil requerido,  la capacidad financiera del proyecto para el  inicio 
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de actividades  de la empresa y las condiciones del mercado, con lo cual se 

determinó los siguientes sueldos por mes: 

 

Tabla 20. Asignación salarial  mensual para cargo 

  Cargo Número de personas Salario mes $ 

Gerente 1 2 SMLV 

Vendedora Mostrador 1 1  SMLV 

 

Por otra parte se cancelarán todas las prestaciones de ley teniendo en 

cuenta los siguientes factores: 

 

Auxilio de transporte     $50.800,oo 

Pensión          11,625% 

Salud           8,50 % 

Riesgos profesionales         1.044% 

Prima             8,33% 

Vacaciones               4,17% 

Cesantías              8,33% 

Intereses a las cesantías                       12,00%  

Caja de compensación familiar             4,00% 

I.C.B.F             3,00% 

SENA             2,00% 

Dotación             7,00% 
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5 ESTUDIO FINANCIERO 
 

5.1 INVERSIONES 

Con base en la información obtenida en los estudios de Mercado y Técnico 

se procede a realizar la cuantificación de las inversiones requeridas para el 

montaje y puesta en marcha de Le Beau Accesorios.  

De acuerdo a la demanda  proyectada, establecida en el estudio técnico, se 

determinarán los costos, el presupuesto de ingresos y egresos, los estados 

financieros proyectados (flujo de caja, estado de pérdidas y ganancias, el 

balance general, flujo de efectivo y flujo de caja libre) y los indicadores 

financieros, los cuales indicarán en términos monetarios la rentabilidad que 

ofrece esta propuesta. 

5.1.1 Inversión Fija. Se entiende por inversión fija o activos fijos tangibles, 

todos los bienes propiedad de la empresa como: equipos,  herramienta  y 

muebles para área de taller;  muebles y enseres y equipo de cómputo, 

necesarios para la instalación y operación de la nueva empresa. Ver Anexo 

L. 

 Total inversión fija. Estará conformado por la inversión en terrenos por 

un valor de $100.000.000,oo=,  equipo y herramienta para área de taller por 

un valor de $1.508.000,oo=, los muebles y enseres del área de taller 

$1.506.000,oo  el equipo de cómputo por $3.200.000,oo= y los muebles, 

enseres y equipo de oficina para el almacén por un monto de 

$33.750.000,oo= equivalentes a un valor total de $139.964.800  

5.1.2 Inversión diferida. Corresponde a  todas las erogaciones de dinero 

que se deben realizar antes de la puesta en marcha de la empresa y que son 
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necesarias para su funcionamiento; comprende los gastos preoperativos, 

como son:  el estudio de factibilidad, el pago de estudio de nombre y registro 

en la Cámara de Comercio de Cúcuta, la publicidad de  lanzamiento, dentro 

de los principales. Estos gastos serán amortizados en los cinco años 

siguientes al inicio de actividades de la empresa, el valor de la inversión 

diferida asciende a $29.822.100. Ver  anexo L. 

 

5.1.3 Inversión de capital de trabajo. Es el capital de giro adicional que el 

proyecto necesita para su operación durante el primer mes de 

funcionamiento; empleado para financiar los costos y gastos antes de recibir 

ingresos. En este proyecto el capital de giro o capital de trabajo lo conforman 

los costos de producción, los gastos de administración y los gastos 

financieros.  El valor del capital de trabajo para un mes es de $15.131.791. 

Ver Anexo L. 

 Total costos de producción. El total de los costos de producción está 

conformado por los costos de materias primas o materiales directos, mano de 

obra directa y los costos indirectos de fabricación.  El valor mensual de los 

costos de producción es de $ 9.339.660. Ver Anexo L. 

 Gastos de administración. Comprenden la nómina del área 

administrativa de la empresa, la depreciación de muebles y enseres y del  

equipo de oficina, la amortización de la inversión diferida y demás gastos en  

los que incurra el almacén  para su normal funcionamiento.  El valor mensual 

de los gastos de administración es de $4.611.298. Ver Anexo L. 

  

 Total capital de trabajo. Corresponde al dinero requerido para el 

normal funcionamiento de Le Beau accesorios durante el primer mes de 
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labores.  El valor mensual del capital de trabajo es de $15.131.791. Ver 

Anexo. L. 

5.1.4 Inversión total. Para la puesta en marcha de Le Beau accesorios se 

requiere una inversión total de $184.918.691. Ver tabla L. 

5.1.5 Fuentes de financiación. Realizados los cálculos de la inversión se 

determinó que los socios realizaran un aporte de $84.918.691 y una solicitud 

de crédito de $100.000.000 para libre inversión, crédito autorizado por 

Bancolombia, Ver anexo  L 

5.2 COSTOS UNITARIOS 

Dependiendo de la incidencia de los costos sobre cada uno de los diferentes 

accesorios, se calcularon unitariamente para  determinar el valor de los 

costos totales. Ver Anexo M. 

 

5.3 ESTADOS FINANCIEROS 

 

Corresponde al estado de resultados, flujo de caja, flujo de caja libre, flujo de 

efectivo y  balance general, los cuales fueron proyectados a cinco años, 

tiempo en el cual se analiza el estudio. Ver Anexo O. 
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6. EVALUACIÓN FINANCIERA 

 

6.1 FLUJO DE CAJA LIBRE. 

 

El método utilizado para el cálculo del FCL es indirecto partiendo de la 

utilidad Operativa de la empresa. En primer lugar, el flujo de caja bruto es en 

todos los años positivo y no muy diferente de la utilidad operativa. El flujo de 

caja libre es en todos los años alto, debido a que no se harán inversión ni 

reposición de activos fijos, lo que hace que el flujo de caja libre sea igual en 

todos los años al EGO, en el que solo tiene en cuenta las inversiones 

adicionales de capital de trabajo.  Para el valor de continuidad del FCL, se 

adoptó un escenario moderado agresivo, en donde el FCL crecerá a la tasa 

de inflación de largo plazo del país. Aunque se tienen excedentes de caja, no 

se ha establecido una política de caja mínima de tal manera que se puedan 

invertir al menos al corto plazo los excedentes de caja. 

 

6.2 TIR 

 

La tasa interna de Retorno es de aproximadamente 48.89%, en el que se han  

tenido en cuenta la Inversión inicial, incluyendo el  crédito; y los flujos de caja 

libre de cada periodo y el valor de continuidad. La TIR entendiéndola como  

lo máximo que puede crecer el costo de capital para que no se destruya 

valor, demuestra que se cuenta con un amplio margen de seguridad, ya que 

el costo de capital se espera no supere el 25% en ningún periodo. 
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6.3 WACC 

 

El costo de capital de la empresa es calculado por el CAPM, donde el costo 

de la deuda es expreso y se calcula a partir del gasto financiero anual y el 

saldo promedio de la deuda en el año; para calcular el costo del inversionista, 

se tomaron datos del mercado americano debido a que en el país no hay 

empresas de este tipo; el rendimiento de mercado y la tasa libre de riesgo 

son a largo plazo y el beta es obtenido de las bases de datos de 

DAMODARAN, que calcula los betas desapalancados para empresas de 

cosméticos y artículos de tocador y que pertenezcan a mercados 

emergentes. A partir de allí y sumándole la devaluación de largo plazo y la 

prima de riesgo país se puede obtener el costo del patrimonio. Para la 

perpetuidad, no se tiene deuda, debido a que en el quinto año se paga por 

completo y no se tiene estimado realizar nuevos créditos. 

 

6.4 VALOR DE EMPRESA: 

Se calcula a partir del método de FCL descontado con enfoque moderado 

agresivo, la tasa de descuento es el Wacc% y da como resultado 283 

millones de pesos.  

 

6.5 VPN 

El VPN de la empresa es de 98 millones de pesos, este valor es calculado de 

con el mismo costo de capital de la empresa y es la prima del negocio, es 

decir que las expectativas del negocio  son superadas.  

 

Ver Anexo P. 
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CONCLUSIONES 

Analizada la demanda y la oferta se comprobó que existe total aceptación por 

parte de la población de la ciudad de San José de Cúcuta y su Área 

Metropolitana para el montaje y puesta en marcha de un almacén de 

bisutería. 

 

Dentro de los aspectos que se destacan se encuentran:  

 

 Tanto los hombres como las mujeres utilizan accesorios de bisutería 

para su arreglo personal. 

 El factor más importante que decide la compra del cliente es la calidad. 

 La frecuencia de compra de los productos oscila principalmente entre 1 

y dos meses 

 El lugar preferido para la ubicación del nuevo almacén fue el Centro 

Comercial Unicentro. 

 

En el estudio técnico se determino, que el taller necesita tres operarias para 

realizar las cantidades de producto terminado que se requieren durante los 

cinco años en que se evalúa el proyecto. 

 

El almacén contará con un gerente y una vendedora de mostrador. 

 

Realizado el estudio financiero se determinó que para su implementación y 

puesta en marcha se requiere una inversión de $184.918.691 de los cuales 

$84.918.691 corresponderán a aportes propios  y los $100.0000.000 serán  

solicitados a través de crédito de libre inversión en una  entidad financiera. 

 

La valoración de empresa dio un valor de $283.241.257, la  VPN de 

$98.322.566 y una TIR del 29.11% bajo un enfoque moderado,  
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ANEXO A. MAPA POLÍTICO VENEZUELA 
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ANEXO B. FORMATO ENCUESTA MUJERES 
 

UNIVERSIDAD AUTÓNOMA DE BUCARAMANGA 
INGENIERÍA FINANCIERA 
SAN JOSÉ DE CÚCUTA 

2007 
 

NOMBRE:_____________________________________TEL:_____________ 
 
SEXO ______________________ EDAD____________ 

 
OBJETIVO: El objetivo de la encuesta es determinar la demanda femenina de 

artículos de bisutería en la ciudad de San José de Cúcuta, a fin de evaluar la 
viabilidad de crear un  almacén con estas características. 

 

1. Utiliza accesorios de bisutería en su arreglo personal? 

a. Si ___________      b. No.___________   

 

Si su respuesta es no favor no continuar diligenciando el formato. 

 

2. De los accesorios de bisutería cuáles son sus preferidos? 

 

a. ___  Aretes  b. ___  Collares     c. ___   Pulseras    d. ___ Juego de collar y aretes  

e. ___ Juego de aretes y pulsera  f. ___ Otro, cuál? _________ 

 

3. De que tamaño prefiere los accesorios de bisutería 

a. ___  Cortos  b. ___  Medianos    c. ___   Largos 

 

4.  ¿Acostumbra regalar accesorios de bisutería? 

a. Si ___________      b. No.___________   

 

5. De los accesorios de bisutería que regala ¿cuáles son sus preferidos? 

a. ___  Aretes  b. ___  Collares  femeninos    c. ___   Collares masculinos     

d. ___  Pulseras femeninas      e. ___ Pulseras masculinas     f. ___ collar y aretes  

g. ___ aretes y pulsera  h. ___  escapularios    i. ___   otro 
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6. Con qué frecuencia compra este tipo de accesorios? 

a. ___  Entre 15 días y 1 mês  b. ___  Entre 1 mês y 2 meses      

 c. ___   Entre 2 y 4 mes     d. ___ Más de 4 meses 

 

7.  Qué otro tipo de accesorios le gustaría encontrar en un almacén de 
bisutería? 
 

a. ___ Cinturones  b. ___  Bolsos      c. ___ Billetera   d. ____ Chales 
e.  ___ Gorras  f. Otro, cuál? _______________________________________ 
 
8.  Cuánto destina de su presupuesto  en el mes para este tipo de accesorios 

a. __ De  5.000  a 10.000    b. __De  10.001   a 20.000    c. __ De 20.001 a 30.000 

d. ___ De 30.001 a 40.000   e. ___ Más de 40.000 

 
9.   En qué tipo de establecimiento acostumbra a comprar sus accesorios de 
bisutería, cuál? 

a. ___ Almacén de bisutería      Cuál  _______________________ 
b. ___ Almacenes de ropa  Cuál   ______________________ 

c. ___ Venta callejera  Cuál   ______________________ 

d. ___ Otro    Cuál   ______________________ 

 

10. En orden de importancia de 1 a 5 donde 1, es el mayor valor, clasifique las  
características que desea encontrar en un almacén de bisutería.  

a. ___ Asesoría   b. ___ Calidad  c. ___ Precio   d. ___ Comodidad   e.  __ Variedad
 f. ____ Atención rápida  g. Otro, Cuál __________________________ 

 

11. Como le gustaría conocer nuestros productos. 

a. ___ Compra Directa    b. ___ Catálogo  c. ___ Publicidad en televisión   

 d. ___ Internet e.  ___ Otro, cuál ______________________________ 

12. Estaría dispuesto a comprar accesorios exclusivos de bisutería en un 
nuevo almacén de esta ciudad? 

 a. ___  SI    b. ___ NO 

 

13.  En que sector de la ciudad preferiría su ubicación? 

a. Centro  ____  c. Caobos ___    e. CC Ventura Plaza  ____ 

b. CC Unicentro  ___  f. Otro__ Cuál?______________________________ 

GRACIAS POR SU COLABORACIÓN 
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ANEXO C. FORMATO ENCUESTA HOMBRES 
 

UNIVERSIDAD AUTÓNOMA DE BUCARAMANGA 
INGENIERÍA FINANCIERA 
SAN JOSÉ DE CÚCUTA 

2007 
 
NOMBRE:__________________________________ TEL:_____________  
 
SEXO ___________  EDAD______ 

 
OBJETIVO: El objetivo de la encuesta es determinar la demanda masculina de 

artículos de bisutería en la ciudad de San José de Cúcuta, a fin de evaluar la 
viabilidad de crear un  almacén con estas características. 

 

1. Utiliza accesorios de bisutería en su arreglo personal? 

a. Si ___________      b. No.___________   

Si su respuesta es no favor contestar solo las preguntas 2 y 3 

 

2. Acostumbra regalar accesorios de bisutería? 

a. Si ___________      b. No.___________   

Si su respuesta es no favor no continuar diligenciando este formato 

 

3.  De los accesorios de bisutería que regala cuáles son sus preferidos a la 
hora de decidir su compra? 

a. ___  Aretes  b. ___  Collares     c. ___   Pulseras    d. ___ Juego de collar y aretes  

e. ___ Juego de aretes y pulsera  f. ___ Otro, cuál? _________ 

 

4. De los accesorios de bisutería que compra para su uso cuáles son sus 
preferidos 

a. ___  Escapularios  b. ___  Collares    c. ___   Pulseras   

d.____Otros, cuáles? ________________________ 

 

5. Con qué frecuencia compra este tipo de accesorios? 

a. ___  Entre 15 días y 1 mês  b. ___  Entre 1 mês y 2 meses     

c. ___   Entre 2 y 4 mes     d. ___ Más de 4 meses 
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6.  Qué otro tipo de accesorios le gustaría encontrar en un almacén de 
bisutería? 

a. ___ Correas  b. ___  Canguros     c. ___ Billeteras  e.  ___ Gorras   

f. Otro, cuál? _______________________________________ 
 
7.  Cuánto destina de su presupuesto  en el mes para este tipo de comidas 

a. ___ De  5.000  a 10.000    b. ___De  10.001   a 20.000    c. __De 20.001 a 30.000 

d. ___ De 30.001 a 40.000   e. ___ Más de 40.000 

 

8.   En qué tipo de establecimiento acostumbra a comprar sus accesorios de 
bisutería, porqué? 

a. ___ Almacén de bisutería      Cuál ____________________________ 
b. ___ Almacenes de ropa  Cuál   ___________________________ 

c. ___ Venta callejera   Cuál   ___________________________ 

d. ___ Otro    Cuál   ___________________________ 

 

9. En orden de importancia de 1 a 5 donde 1, es el mayor valor, clasifique las  
características que desea encontrar en un almacén de bisutería.  

a. ___ Asesoría   b. ___ Calidad  c. ___ Precio   d. ___ Comodidad    

e.  ___ Variedad  f. ____ Atención rápida  g. Otro, Cuál __________ 

 

10. Como le gustaría conocer nuestros productos. 

a. ___ Compra Directa    b. ___ Catálogo  c. ___ Publicidad en televisión    

d. ___ Internet      e.  ___ Otro, cuál ______________________________ 

 

11. Estaría dispuesto a comprar accesorios exclusivos de bisutería en un 
nuevo almacén de esta ciudad? 

 a. ___  SI    b. ___ NO 

12.  En que sector de la ciudad preferiría su ubicación? 

a. Centro  ____   c. Caobos ___    e. CC Ventura Plaza  ____ 

b. CC Unicentro  ___  f. Otro__ Cuál?________ 

 

GRACIAS POR SU COLABORACIÓN 
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99%

1%

SI

NO

 

ANEXO D. RESULTADOS ENCUESTA MUJERES 

 
Pregunta 1 ¿Utiliza accesorios de bisutería en su arreglo personal? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 380 99% 

NO 4 1% 

Total 384 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El 99% de las mujeres residentes en la ciudad de San José de Cúcuta 
utilizan accesorios de bisutería en su arreglo personal. 
 
 
Pregunta 2. De los accesorios de bisutería ¿cuáles son sus preferidos?  
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Aretes 117 22% 

Collares 109 20% 

Pulseras 124 23% 

Collar y aretes 111 21% 

Aretes y pulsera 74 14% 

Otro 6 1% 

Total  541 100% 
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22%

20%

22%

21%

14% 1%

Aretes Collares Pulseras Collar y aretes Aretes y pulsera Otro

26%

42%

32%

Cortos Medianos Largos

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Los accesorios preferidos por las mujeres son en su orden: pulseras, aretes, 
juegos de collar y aretes y collares. 
 
La opción otro hace referencia a anillos. 
 
 
Pregunta 3.  ¿De que tamaño prefiere los accesorios de bisutería? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Cortos 97 26% 

Medianos 160 42% 

Largos 123 32% 

Total  380 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El tamaño de accesorio preferido por las mujeres es el mediano, le sigue el 
largo y el de menor aceptación es el corto. 
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97%

3%

SI

NO

Pregunta 4. ¿Acostumbra regalar accesorios de bisutería? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 367 97% 

NO 13 3% 

Total 380 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

El 97% de las mujeres encuestadas en la ciudad de San José de Cúcuta, 
regalan accesorios de bisutería para el arreglo personal tanto de hombres 
como de mujeres. 
 
Pregunta 5. De los accesorios de bisutería que regala ¿cuáles son sus 
preferidos?  
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Aretes  128 18% 

Collares femeninos 99 14% 

Collares masculinos 36 5% 

Pulseras femeninas 101 14% 

Pulseras masculinas 88 12% 

Collar y aretes 103 14% 

Aretes y pulsera 65 9% 

Escapularios 99 14% 

Otro 7 1% 

Total  726 100% 

 

Del total de mujeres encuestadas el 18% prefiere reglar aretes, el 14% 
collares femeninos y masculino, escapularios y juegos de collar y aretes, el 
12% pulseras masculinas, el 9% juegos de aretes y pulseras, el 5% collares 
masculinos. 
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31%

44%

11%

14%

Entre 15 días y 1 mes Entre 1 mes y 2 meses

Entre 2 y 4 meses Más de 4 meses

18%

14%

5%

14%12%

14%

9%

14%
Aretes 

Collares femeninos

Collares masculinos

Pulseras femeninas

Pulseras masculinas

Collar y aretes

Aretes y pulsera

Escapularios

La opción de otro hace referencia a anillos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pregunta 6. ¿Con qué frecuencia compra este tipo de accesorios? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Entre 15 días y 1 mes 118 31% 

Entre 1 mes y 2 meses 169 44% 

Entre 2 y 4 meses 40 11% 

Más de 4 meses 53 14% 

Total  380 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

La frecuencia de compra de este tipo de accesorios por parte de las mujeres 
oscila entre 1 mes y dos meses con el 44%, le sigue entre 15 días y mes con 
el 31%. 
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26%

29%
20%

8%

14%
3%

Cinturones Bolsos Billetera Chales Gorras Otro

Pregunta 7. ¿Qué otro tipo de accesorios le gustaría encontrar en un 
almacén de bisutería? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Cinturones 128 26% 

Bolsos 141 28% 

Billetera 99 20% 

Chales 40 8% 

Gorras 72 14% 

Otro, cuál? 17 3% 

Total  497 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dentro de los accesorios adicionales solicitados por las mujeres se 
encuentran: bolsos, billeteras y cinturones. 
 
Pregunta 8. ¿Cuánto destina de su presupuesto en el mes para este tipo 
de accesorios? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

De 5000 a 10000 53 14% 

De 10001 a 20000 132 35% 

De 20001 a 30000 59 16% 

De 30001 a 40000 53 14% 

Más de 40000 83 22% 

Total  380 100% 
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14%

34%

16%

14%

22%

De 5000 a 10000 De 10001 a 20000 De 20001 a 30000 De 30001 a 40000 Más de 40000

85%

2%

11% 2%

Almacén de bisutería Almacén de ropa Venta callejera Otro

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

El presupuesto destinado por las mujeres de la ciudad de San José de 
Cúcuta para la compra de artículos de bisutería para su arreglo personal 
oscila entre $10.001 Y $20.000 con el 35%, le sigue más de $40.000 con el 
22%, de $20.001 a $30.000 con el 16%. 
 
Las opciones de $5.000 a $10.000 y de $30.001 a $40.000 obtuvieron el 
14%. 
 
 
Pregunta 9. ¿En que tipo de establecimiento acostumbra a comprar sus 
accesorios de bisutería?, ¿cuál? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Almacén de bisutería 323 85% 

Almacén de ropa 9 2% 

Venta callejera 40 11% 

Otro 8 2% 

Total  380 100% 
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El establecimiento preferido por las mujeres para realizar compras de 
artículos de bisutería son los almacenes de bisutería con el 85%, le sigue la 
venta callejera con el 11%. 
 
Los almacenes de bisutería más visitados son Ágata, Zafiros y Tiagos. 
 
El sito de venta callejera más visitado es la séptima 
 
La opción de otro hace referencia a almacén de cadena, específicamente El 
Vivero.
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10%
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Asesoría Calidad Precio Comodidad Variedad Atención rápida

Pregunta 10. En orden de importancia de 1 a 5 donde 1 es el mayor valor, clasifique las características que desea encontrar en        un 
almacén de bisutería 

 

CONCEPTO F. UNO % UNO F. DOS % DOS F. TRES % TRES F. CUATRO % CUATRO F. CINCO % CINCO F. SEIS % SEIS 

Asesoría 39 10% 24 6% 50 13% 84 22% 119 31% 64 17% 

Calidad 151 40% 73 19% 72 19% 33 9% 37 10% 15 4% 

Precio 99 26% 156 41% 53 14% 24 6% 20 5% 28 7% 

Comodidad 22 6% 48 13% 50 13% 101 27% 92 24% 68 18% 

Variedad 40 11% 61 16% 121 32% 86 23% 39 10% 33 9% 

Atención rápida 29 8% 18 5% 35 9% 51 14% 73 19% 173 45% 

Total  380 100% 380 100% 380 100% 380 100% 380 100% 380 100% 
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53%

18%

14%

13%
2%

Compra directa Catálogo Publicidad en televisión Internet Otro

La característica principal en la cual se enfocan las mujeres a la hora de 
realizar la compra de artículos de bisutería es la calidad, le sigue el precio, la 
variedad, comodidad, asesoría. 
 
La característica que consideraron de menor relevancia fue la atención 
rápida. 
 
 
Pregunta 11.  ¿Cómo le gustaría conocer nuestros productos? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Compra directa 235 54% 

Catálogo 77 18% 

Publicidad en televisión 61 14% 

Internet 57 13% 

Otro 9 2% 

Total  439 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La mejor forma de conocer los productos, según las mujeres, es la compra 
directa, le siguen en su orden: catálogo, televisión e internet. 
 
La opción de otro hace referencia a radio. 
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100%

SI

Pregunta 12. ¿Estaría dispuesto a comprar accesorios exclusivos de 
bisutería en un nuevo almacén de esta ciudad? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 380 100% 

NO 0 0% 

Total 380 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

El total de mujeres encuestas en la ciudad de San José de Cúcuta, se 
mostraron dispuestas a comprar sus artículos de bisutería en un nuevo 
almacén de estas características. 
 
 
Pregunta 13. ¿En qué sector de la ciudad preferiría su ubicación? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Centro 66 17% 

CC Unicentro 149 39% 

Caobos 66 17% 

CC Ventura Plaza 95 25% 

Otro 4 1% 

Total  380 100% 
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17%

40%
17%

25%

1%

Centro CC Unicentro Caobos CC Ventura Plaza Otro

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
El sector preferido, según las mujeres, para la ubicación del nuevo almacén 
de bisutería es el Centro Comercial Unicentro, le siguen en su orden: Centro 
Comercial Ventura Plaza, Centro y Caobos. 
 
La opción de otros hace referencia a Sanandresito. 
 

 

.
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80%

20%

SI

NO

86%

14%

SI

NO

 
ANEXO E. RESULTADOS ENCUESTA HOMBRES 

 

Pregunta 1. ¿Utiliza accesorios de bisutería en su arreglo personal? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 306 80% 

NO 78 20% 

Total 384 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

El 80% de los hombres residentes en la ciudad de San José de Cúcuta 
utilizan accesorios de bisutería en su arreglo personal. 
 
Pregunta 2. ¿Acostumbra regalar accesorios de bisutería? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 332 86% 

NO 52 14% 

Total 384 100% 
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23%

24%
24%

15%

12% 2%

Aretes Collares Pulseras Collar y aretes Aretes y pulsera Otro

El 86% de los hombres encuestados en la ciudad de San José de Cúcuta, 
regalan accesorios de bisutería para el arreglo personal tanto de hombres 
como de mujeres. 
 
Pregunta 3. De los accesorios de bisutería que regala ¿cuáles son sus 
preferidos?  
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Aretes  113 24% 

Collares 113 24% 

Pulseras 113 24% 

Collar y aretes 72 15% 

Aretes y pulsera 55 12% 

Otro 9 2% 

Total  475 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Del total de hombres encuestados el 72% demuestran una preferencia 
generalizada por los aretes, collares y pulseras  a la hora de regalar, el 15% 
juego de collar y aretes, el 12% juego de arete y pulsera. 
 

La opción de otro hace referencia a anillos. 

 

 

. 
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47%

25%

28%

Escapularios Collares Pulseras

Pregunta 4.  De los accesorios de bisutería que compra para su uso, 
¿cuáles son sus preferidos? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Escapularios 173 47% 

Collares 92 25% 

Pulseras 101 28% 
Total  366 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Los accesorios preferidos por los hombres son en su orden: escapularios, 
collar y  pulseras. 
 

Pregunta 5. ¿Con qué frecuencia compra este tipo de accesorios? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Entre 15 días y 1 mes 46 15% 

Entre 1 mes y 2 meses 113 37% 

Entre 2 y 4 meses 52 17% 

Más de 4 meses 95 31% 

Total  306 100% 
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15%

37%

17%

31%

Entre 15 días y 1 mes Entre 1 mes y 2 meses

Entre 2 y 4 meses Más de 4 meses

25%

22%30%

22%
1%

Correas Canguros Billeteras Gorras Otro

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
La frecuencia de compra de este tipo de accesorios por parte de los hombres 
oscila entre 1 mes y 2 meses con el 37%, le sigue más de 4 meses con el 
31%, entre 2 y 4 meses con el 17% y entre 15 días y 1 mes con el 15%. 
 
Pregunta 6. ¿Qué otro tipo de accesorios le gustaría encontrar en un 
almacén de bisutería 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Correas 104 25% 

Canguros 92 22% 

Billeteras 121 29% 

Gorras 90 22% 

Otro 6 1% 

Total  413 100% 
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Dentro de los accesorios adicionales solicitados por los hombres se 
encuentran: correas, canguros billeteras y gorras. 
 
Pregunta 7. Cuánto destina de su presupuesto en el mes para este tipo 
de accesorios 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

De 5000 a 10000 58 19% 

De 10001 a 20000 95 31% 

De 20001 a 30000 29 9% 

De 30001 a 40000 58 19% 

Más de 40000 66 22% 

Total  306 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El presupuesto destinado por los hombres de la ciudad de San José de 
Cúcuta para la compra de artículos de bisutería para su arreglo personal 
oscila entre $10.001 Y $20.000 con el 31%, le sigue más de $40.000 con el 
22%. 
 
Las opciones de $5.000 a $10.000 y de $30.001 a $40.000 obtuvieron el 
19%. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

19%

31%

9%

19%

22%

De 5000 a 10000 De 10001 a 20000 De 20001 a 30000 De 30001 a 40000 Más de 40000
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70%

11%

19%

Almacén de bisutería Almacén de ropa Venta callejera

Pregunta 8. ¿En que tipo de establecimiento acostumbra a comprar sus 
accesorios de bisutería?, ¿porqué? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Almacén de 
bisutería 214 70% 

Almacén de ropa 35 11% 

Venta callejera 58 19% 

Total  306 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El establecimiento preferido por los hombres para realizar compras de 
artículos de bisutería son los almacenes de bisutería con el 70%, le sigue la 
venta callejera con el 19%. 
 
Los almacenes de bisutería más visitados son Ágata, Zafiros y Tiagos. 
 
El sito de venta callejera más visitado es la séptima 
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Pregunta 9. En orden de importancia de 1 a 5 donde 1 es el mayor valor, clasifique las características que desea 
encontrar en un almacén de bisutería. 
 

CONCEPTO F. UNO % UNO F. DOS % DOS F. TRES % TRES F. CUATRO % CUATRO F. CINCO % CINCO F. SEIS % SEIS 

Asesoría 29 9% 14 5% 23 8% 107 35% 101 33% 32 10% 

Calidad 121 40% 89 29% 66 22% 17 6% 6 2% 6 2% 

Precio 113 37% 127 42% 38 12% 20 7% 9 3% 0 0% 

Comodidad 3 1% 43 14% 29 9% 75 25% 113 37% 43 14% 

Variedad 32 10% 26 8% 139 45% 72 24% 32 10% 6 2% 

Atención rápida 9 3% 6 2% 12 4% 14 5% 46 15% 219 72% 

Total  306 100% 306 100% 306 100% 306 100% 306 100% 306 100% 
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52%

17%

15%

16%

Compra directa Catálogo Publicidad en televisión Internet

La característica principal en la cual se enfocan los hombres a la hora de 
realizar la compra de artículos de bisutería es la calidad, le sigue el precio, la 
variedad, asesoría, comodidad. 
 
La característica que consideraron de menor relevancia fue la atención 
rápida. 
 
 
Pregunta 10. ¿Cómo le gustaría conocer nuestros productos? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Compra directa 196 53% 

Catálogo 64 17% 

Publicidad en televisión 55 15% 

Internet 58 16% 
Total  373 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

La mejor forma de conocer los productos, según las mujeres, es la compra 
directa, le siguen en su orden: catálogo, televisión e internet. 
 
 
Pregunta 11. ¿Estaría dispuesto a comprar accesorios exclusivos de 
bisutería en un nuevo almacén de esta ciudad? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 306 100% 

NO 0 0% 

Total 306 100% 
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100%
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El total de hombres encuestados en la ciudad de San José de Cúcuta, se 
mostraron dispuestas a comprar sus artículos de bisutería en un nuevo 
almacén de estas características. 
 
 
Pregunta 12.  ¿En que sector de la ciudad preferiría su ubicación? 
 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE 

Centro 61 20% 

CC Unicentro 121 40% 

Caobos 69 23% 

CC Ventura Plaza 52 17% 

Otro, ciudad? 3 1% 

Total  306 100% 
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El sector preferido, según los hombres, para la ubicación del nuevo almacén 
de bisutería es el Centro Comercial Unicentro, le siguen en su orden: Centro, 
Caobos, Centro y Centro Comercial Ventura Plaza. 
 
La opción de otros hace referencia a Sanandresito. 
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ANEXO F. CRECIMIENTO POBLACIONAL PARA EL DEPARTAMENTO 
DE NORTE DE SANTANDER 

 

Departamentos 
Tasa de crecimiento media 

anual 

 2005 2010 2015  (por cien)  

Total  46.045.109 49.690.362 53.194.573   

Santafé de Bogotá 
D.C. 7.185.889 7.919.120 8.602.814 2,08 

Amazonas 80.487 91.697 103.192 2,64 

Antioquia 5.761.175 6.135.433 6.485.725 1,31 

Arauca 281.435 323.508 363.903 3,02 

Atlántico 2.370.753 2.619.776 2.873.094 2,06 

Bolívar 2.231.163 2.465.780 2.700.096 2,12 

Boyacá 1.413.064 1.449.105 1.473.693 0,58 

Caldas 1.172.510 1.233.675 1.292.072 1,07 

Caquetá 465.078 513.208 564.886 2 

Casanare 325.389 365.118 404.722 2,49 

Cauca 1.367.496 1.486.750 1.611.606 1,68 

Cesar 1.053.123 1.148.598 1.251.138 1,78 

Chocó 416.318 426.310 437.475 0,42 

Córdoba 1.396.764 1.474.407 1.553.928 1,09 

Cundinamarca 2.340.894 2.486.540 2.640.102 1,58 

Guainía 43.194 49.195 55.461 2,89 

Guaviare 133.411 150.855 169.456 2,55 

Huila 996.617 1.067.550 1.130.638 1,38 

La Guajira 526.148 571.341 619.382 1,68 

Magdalena 1.406.126 1.540.528 1.663.565 1,8 

Meta 772.853 844.050 914.029 1,83 

Nariño 1.775.973 1.913.241 2.036.705 1,59 

Norte de Santander 1.494.219 1.635.295 1.776.200 1,96 

Putumayo 378.790 427.026 480.917 2,55 

Quindio 612.719 654.886 694.393 1,55 

Risaralda 1.025.539 1.102.452 1.173.096 1,53 

San Andrés 83.403 92.645 100.299 2,25 

Santander 2.086.649 2.190.825 2.282.691 1,09 

Sucre 870.219 947.866 1.028.634 1,78 

Tolima 1.316.053 1.327.842 1.339.589 0,24 

Valle 4.532.378 4.891.790 5.211.995 1,56 

Vaupés 33.142 36.237 39.386 1,96 

Vichada 96.138 107.713 119.691 2,94 

Fuente:  DANE. Colombia. Proyecciones anuales de población por sexo y edad 1985- 2015. 

Estudios Censales No.4         
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ANEXO G. DISEÑO DE PUBLICIDAD 
 

 
 
       Juego collar y aretes                                                                   Aretes                      

                                

                            
 

 
.Bolsa de  seda                                                                       Bolsa de empaque final. 
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 Volante publicitario. 

 
 

 

 

 
Tarjetas de presentación 
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ANEXO H. PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO Y DE OPERACIÓN 
 

 De Lanzamiento 
 

CANT. DESCRIPCIÓN $ UNIT. $ TOTAL 

320 Cocktails                     630                201.600  

350 Pasabocas                  1.000                350.000  

1000 Invitaciones                     300                300.000  

1 Escenografia de 
Inauguración              100.000                100.000  

1 Sonido              200.000                200.000  

1 Desfile           1.000.000             1.000.000  

1 Publicidad Prensa              250.000                250.000  

 Total                     2.401.600  

 

 De operación 

 

PUBLICIDAD CANTIDAD 
VALOR 

UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 

Tarjetas de presentación                        4.000  61 243.331 

Hojas tamaño carta con 
logotipo                        1.000  

140 140.383 

Volantes a dos tintas por 
una cara                        3.000  

175 526.436 

Comercial Televisión de 20 
segundos                                1  

467.943 467.943 

Total     1.378.093 
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ANEXO I. MATERIA PRIMA  
 

PIEDRAS 
 
Plásticos                                                                               Ceramicas, acrilicos, metalizadas                                       

 

 

 

 

 

 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 
            Maderas pintadas                    Cuarzos 
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                          Semillas                                                                         Palma de iraka 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

                       Canutillos                                          Foamy 
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ENSAMBLAJE 
 

                           Cadena                                                                Cuero plano 

 

 
 
 
 

                                      Pines                                                             Hilo encerado 
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ANEXO J. MICROLOCALIZACIÓN 
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ANEXO K. MUESTRA DE DISEÑOS 
 

 
               Gargantilla Lluvia                                                   Juego Murano Negro 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                         Juego de pulsera y aretes                                                               Rosario Dama 
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ANEXO L. INVERSIONES 
 

 

 Muebles, equipo y  herramienta área de taller. 
 

DESCRIPCIÓN   $ UNIT.   $ TOTAL  

 Gaveta útiles varios con chapa            50.000                          250.000  

 Ventilador             70.000                            70.000  

 Teléfono             30.000                            30.000  

 Mesa rimax            40.000                            40.000  

 Sillas rimax            22.000                            88.000  

 Recipientes de plástico                 600                          480.000  

 Radio           100.000                          100.000  

 Estantes organizadores           150.000                          450.000  

 Total                         1.508.000  

 

DESCRIPCIÓN   $ UNIT.   $ TOTAL  

 Pinzas para apretar              6.000                            30.000  

 Pinzas para doblar              6.000                            30.000  

 Tijeras              3.000                            15.000  

 Encendedores              1.000                            48.000  

 Agujas para tejer                 600                              7.200  

 Agujas para coser                 600                              7.200  

 Pegante UHU            12.000                        1.152.000  

 Corta frío              7.000                            35.000  

 Gota mágica              2.800                          134.400  

 Bisturí               2.000                            48.000  

 Total                         1.506.800  
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 Muebles y  equipo almacén 
 

DESCRIPCIÓN   $ UNIT.   $ TOTAL  

 Registradora Casio 260  (10 
Departamentos, 500 códigos)           400.000  

                        400.000  

Dribol  3.000.000  

                      3.000.000  

 Cromado        2.100.000                        2.100.000  

 Cuellos        3.200.000                        3.200.000  

 Exhibidores acrílico cristal        3.200.000                        3.200.000  

 Flautas           700.000                          700.000  

 Aire acondicionado        2.800.000                        2.800.000  

Recepción          500.000                          500.000  

Pub central          450.000                          450.000  

Espejo       2.000.000                        2.000.000  

Plasma  $   4.500.000                        4.500.000  

DVD  $      500.000                          500.000  

Estantería $ 4.600.000                       4.600.000  

Escritorio $ 5.800.000                       5.800.000  

 Total                       33.750.000  

  

 

DESCRIPCIÓN   $ UNIT.   $ TOTAL  

Computador Portátil $ 3.200.000                       3.200.000  

 Total                         3.200.000  

 

 

 Inversión Diferida 
 

DESCRIPCIÓN $ TOTAL 

Estudio de Factibilidad                              2.000.000  

Estudio nombre y Registro Cámara de Comercio                                  200.000  

Registro de Marca                               1.800.000  

Adecuaciones locativas                             22.810.500  

Publicidad de lanzamiento                               2.401.600  

Industria y Comercio                                  150.000  

Libros de contabilidad                                  100.000  

Inscripción para uso de tarjetas de crédito davivienda                                  220.000  

Inscripción para uso de tarjetas de crédito  
banco de occidente                                140.000  

Total inversión diferida                                  29.822.100  
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PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO  

CANT. DESCRIPCIÓN $ UNIT. $ TOTAL 

320 Cocktails                     630                201.600  

350 Pasabocas                  1.000                350.000  

1000 Invitaciones                     300                300.000  

1 Escenografia de 
Inauguración              100.000                100.000  

1 Sonido              200.000                200.000  

1 Desfile           1.000.000             1.000.000  

1 Publicidad Prensa              250.000                250.000  

 Total                     2.401.600  

 

 

ADECUACIONES LOCATIVAS 

 Diseño arquitectónico        4.000.000,00  

 Eléctrico (puntos, iluminación)        4.000.000,00  

 Maestro (antepiso, pañete, piso, 
bodega)        7.000.000,00  

 Piso porcelanato        1.510.500,00  

 Vidrio fachada        2.900.000,00  

 Láminas acrílicas o tacas        2.400.000,00  

 Vidrios exhibidores        1.000.000,00  

Total     22.810.500,00  

 

 

 Capital de trabajo 
 

Concepto Valor mes $ 

Costos de producción 
                                                     

9.339.660  

Gastos administrativos y de 
ventas 

                                                     
4.611.298  

Gastos financieros 
                                                     

1.180.833  

Total capital de trabajo 
                                                   

15.131.791  
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 Costo de producción 
 
 

Año 
Costo MP 
mensual Costo MO mensual Costo CIF mensual 

 Año 2007              5.096.038                  2.146.400                 2.097.155  
 

 Inversión Total  
 

Concepto Valor total $ 

Inversión Fija                                     139.964.800  

Inversión Diferida                                       29.822.100  

Capital de trabajo                                       15.131.791  

Total inversión                                     184.918.691  
 

 

 Fuentes de financiación 

 

Capital disponible Valor $ % participación 

Recursos propios 
 (aportes sociales)                                 84.918.690,89  45,92% 

Recursos de terceros 
 (crédito bancario)                               100.000.000,00  54,08% 

Total                                184.918.690,89  100,00% 
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ANEXO M.  COSTOS UNITARIOS DE LOS DISEÑOS INCLUIDOS EN EL 
PRESUPUESTO DE COSTOS  

 

 Costos damas 
 

Línea girls collection 
 

Pulsera arco iris 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Shakiras                    10  gramo 15                  150  

Acrílico económico                    50  unidad 8              400  

Hilo caucho nylon                  200  metro  1/5               40  

Total materia prima                    590  

Mano de obra 300 unidad 1              300  

Total                    890  

 
Aretes floricienta 

 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Rosa en tela 167 unidad 2 334 

Anzuelo de arete 50 par 1 50 

Mostacilla 8 gramo 10 80 

Acrílico fino                  100  unidad 4     400 

Nylon                    45  metro 15     675 

Total materia prima       1539 

Mano de obra 500 unidad 1              500  

Total                 2.039  

 

Juego rosita 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Shakiras                    10  gramo 50                  500  

Acrílico fino                  100  unidad 24           2.400  

Nylon                    45  metro  4/5               36  

Lentejuelas                    40  gramo 25               1.000  

Rosas en tela                  167  unidad 2                  334  

Anzuelos de arete                    50  par 1                   50  

Total materia prima                 4.320  

Mano de obra 2000 unidad 1           2.000  

Total                 6.320  
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Línea lady collection 
 

Pulsera espiral 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Alambre memoria                  800  Metro 0,90              720  

Shakiras                    10  Gramos 70                  700  

Acrílico fino                  100  Unidad 10               1.000  

Medallas                  100  Unidad 10           1.000  

Pines                    20  Unidad 15                  300  

Total materia prima                 3.720  

Mano de obra 2000 Unidad 1           2.000  

Total                 5.720  

 

Aretes primavera 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Piedras de vidrio 292 unidad 8 2336 

Acrílico fino 100 unidad 8 800 

Mostacilla 8 gramo 20 160 

Flor plástica                    50  unidad 2     100 

Anzuelo de arete                    50  par 1                   50  

Guaya                  100  metro  1/2 50 

Cadena dorada                  200  metro 0,10 20 

Total materia prima       3516 

Mano de obra 1000 unidad 1           1.000  

Total                 4.516  

 

Collar cinturón cuarzo 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Cuero de chivo                  850  metro 3               2.550  

Cuarzo                  120  centímetro 20           2.400  

Nylon                    45  metro 1                   45  

Mostacilla                     8  gramo 20                  160  

Piedra de vidrio                  292  unidad 18               5.256  

Murrina               1.500  unidad 4               6.000  

Shakira                    10  gramo 10                  100  

Alambre                    50  metro 1 1/2               75  

Total materia prima              16.586  

Mano de obra 4500 unidad 1           4.500  

Total               21.086  
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Línea teens collections 
 

Juego abierto 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Shakiras                    10  gramo 80                  800  

Acrílico económico                    50  unidad 12              600  

Acrílico fino                  100  unidad 12           1.200  

Cuarzo                  120  centímetro 10           1.200  

Nylon                    45  metro 1 1/2               68  

Anzuelos de arete                    50  par 1                   50  

Total materia prima                 3.918  

Mano de obra 2000 unidad 1           2.000  

Total                 5.918  

 
Juego maderitas 

 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Madera natural                    50  gramo 50               2.500  

Semilla en colores fuertes                  125  unidad 24           3.000  

Nylon                    45  metro 1                   45  

Anzuelos de arete                    50  par 1                   50  

Total materia prima                 5.595  

Mano de obra 2000 unidad 1           2.000  

Total                 7.595  

 
Collar borlas 

 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Hilo encerado                  400  metro 2                  800  

Borlas                  400  unidad 4           1.600  

Anzuelo pico de loro                  120  unidad 1                  120  

Total materia prima                 2.520  

Mano de obra 2000 unidad 1           2.000  

Total                 4.520  
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 Costos hombres 

 

Rosario 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Hilo encerado          400  metro 1 1/2              600  

Pepas nylon            84  unidad 55           4.620  

Cruz en acero          100  unidad 1                  100  

Ácora          500  unidad 1                  500  

Separadores          500  unidad 4               2.000  

Total materia prima                 7.820  

Mano de obra 2000 unidad 1           2.000  

Total                 9.820  

 

Pulsera santos 
 

Materia Prima Precio /Unidad Cantidad Costo 

Cuero plano       1.000  metro 2               2.000  

Imágenes          200  unidad 10           2.000  

Total materia prima                 4.000  

Mano de obra 1000 unidad 1           1.000  

Total                 5.000  
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 Línea Girls Collection 

 

     Pulsera arcoiris.                                                                              Aretes floricienta. 

                                                                                              

 

   

 
 

 

 

 

Juego rosita 
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 Línea lady Collection 

 

                 Pulsera espiral.                                                                                 Aretes primavera 

                                     

          

                                                                                                                      

 

 

 

   

 

 

 

 
 Collar cinturón cuarzo. 
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 Línea Teens Collections 

 

                     Juego abierto teen                                                      Juego maderita 

 

                                       

                                                                              

   

 

 Juego borlas 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                             

 



 

 99 

 

 Línea  Masculina 

 

 Rosario.                                                   

 
 

 

 
Pulsera de santos 
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ANEXO N. AMORTIZACIÓN DEL CRÉDITO 
 

Tabla 21. Amortización crédito. 

CALCULO DEL PRESTAMO   

Monto  100.000.000  

Plazo                  60 CUOTAS  

Tasa 1,30% 

Seguro  0,0182% 

 

Cuota   Capital    Intereses   Seguro   Saldo   Vlr. Cuota  

            
1,00  

          
1.666.666,67  

      
1.300.000,00  

   
18.200,00  

 
100.000.000,0
0  

   
2.984.866,67  

            
2,00  

          
1.666.666,67  

      
1.278.333,33  

   
17.896,67  

  
98.333.333,33  

   
2.962.896,67  

            
3,00  

          
1.666.666,67  

      
1.256.666,67  

   
17.593,33  

  
96.666.666,67  

   
2.940.926,67  

            
4,00  

          
1.666.666,67  

      
1.235.000,00  

   
17.290,00  

  
95.000.000,00  

   
2.918.956,67  

            
5,00  

          
1.666.666,67  

      
1.213.333,33  

   
16.986,67  

  
93.333.333,33  

   
2.896.986,67  

            
6,00  

          
1.666.666,67  

      
1.191.666,67  

   
16.683,33  

  
91.666.666,67  

   
2.875.016,67  

            
7,00  

          
1.666.666,67  

      
1.170.000,00  

   
16.380,00  

  
90.000.000,00  

   
2.853.046,67  

            
8,00  

          
1.666.666,67  

      
1.148.333,33  

   
16.076,67  

  
88.333.333,33  

   
2.831.076,67  

            
9,00  

          
1.666.666,67  

      
1.126.666,67  

   
15.773,33  

  
86.666.666,67  

   
2.809.106,67  

          
10,00  

          
1.666.666,67  

      
1.105.000,00  

   
15.470,00  

  
85.000.000,00  

   
2.787.136,67  

          
11,00  

          
1.666.666,67  

      
1.083.333,33  

   
15.166,67  

  
83.333.333,33  

   
2.765.166,67  

          
12,00  

          
1.666.666,67  

      
1.061.666,67  

   
14.863,33  

  
81.666.666,67  

   
2.743.196,67  

          
13,00  

          
1.666.666,67  

      
1.040.000,00  

   
14.560,00  

  
80.000.000,00  

   
2.721.226,67  

          
14,00  

          
1.666.666,67  

      
1.018.333,33  

   
14.256,67  

  
78.333.333,33  

   
2.699.256,67  

          
15,00  

          
1.666.666,67  

         
996.666,67  

   
13.953,33  

  
76.666.666,67  

   
2.677.286,67  

          
16,00  

          
1.666.666,67  

         
975.000,00  

   
13.650,00  

  
75.000.000,00  

   
2.655.316,67  

          
17,00  

          
1.666.666,67  

         
953.333,33  

   
13.346,67  

  
73.333.333,33  

   
2.633.346,67  

          
18,00  

          
1.666.666,67  

         
931.666,67  

   
13.043,33  

  
71.666.666,67  

   
2.611.376,67  

          
19,00  

          
1.666.666,67  

         
910.000,00  

   
12.740,00  

  
70.000.000,00  

   
2.589.406,67  
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20,00  

          
1.666.666,67  

         
888.333,33  

   
12.436,67  

  
68.333.333,33  

   
2.567.436,67  

          
21,00  

          
1.666.666,67  

         
866.666,67  

   
12.133,33  

  
66.666.666,67  

   
2.545.466,67  

          
22,00  

          
1.666.666,67  

         
845.000,00  

   
11.830,00  

  
65.000.000,00  

   
2.523.496,67  

          
23,00  

          
1.666.666,67  

         
823.333,33  

   
11.526,67  

  
63.333.333,33  

   
2.501.526,67  

          
24,00  

          
1.666.666,67  

         
801.666,67  

   
11.223,33  

  
61.666.666,67  

   
2.479.556,67  

          
25,00  

          
1.666.666,67  

         
780.000,00  

   
10.920,00  

  
60.000.000,00  

   
2.457.586,67  

          
26,00  

          
1.666.666,67  

         
758.333,33  

   
10.616,67  

  
58.333.333,33  

   
2.435.616,67  

          
27,00  

          
1.666.666,67  

         
736.666,67  

   
10.313,33  

  
56.666.666,67  

   
2.413.646,67  

          
28,00  

          
1.666.666,67  

         
715.000,00  

   
10.010,00  

  
55.000.000,00  

   
2.391.676,67  

          
29,00  

          
1.666.666,67  

         
693.333,33  

     
9.706,67  

  
53.333.333,33  

   
2.369.706,67  

          
30,00  

          
1.666.666,67  

         
671.666,67  

     
9.403,33  

  
51.666.666,67  

   
2.347.736,67  

          
31,00  

          
1.666.666,67  

         
650.000,00  

     
9.100,00  

  
50.000.000,00  

   
2.325.766,67  

          
32,00  

          
1.666.666,67  

         
628.333,33  

     
8.796,67  

  
48.333.333,33  

   
2.303.796,67  

          
33,00  

          
1.666.666,67  

         
606.666,67  

     
8.493,33  

  
46.666.666,67  

   
2.281.826,67  

          
34,00  

          
1.666.666,67  

         
585.000,00  

     
8.190,00  

  
45.000.000,00  

   
2.259.856,67  

          
35,00  

          
1.666.666,67  

         
563.333,33  

     
7.886,67  

  
43.333.333,33  

   
2.237.886,67  

          
36,00  

          
1.666.666,67  

         
541.666,67  

     
7.583,33  

  
41.666.666,67  

   
2.215.916,67  

          
37,00  

          
1.666.666,67  

         
520.000,00  

     
7.280,00  

  
40.000.000,00  

   
2.193.946,67  

          
38,00  

          
1.666.666,67  

         
498.333,33  

     
6.976,67  

  
38.333.333,33  

   
2.171.976,67  

          
39,00  

          
1.666.666,67  

         
476.666,67  

     
6.673,33  

  
36.666.666,67  

   
2.150.006,67  

          
40,00  

          
1.666.666,67  

         
455.000,00  

     
6.370,00  

  
35.000.000,00  

   
2.128.036,67  

          
41,00  

          
1.666.666,67  

         
433.333,33  

     
6.066,67  

  
33.333.333,33  

   
2.106.066,67  

          
42,00  

          
1.666.666,67  

         
411.666,67  

     
5.763,33  

  
31.666.666,67  

   
2.084.096,67  

          
43,00  

          
1.666.666,67  

         
390.000,00  

     
5.460,00  

  
30.000.000,00  

   
2.062.126,67  

          
44,00  

          
1.666.666,67  

         
368.333,33  

     
5.156,67  

  
28.333.333,33  

   
2.040.156,67  

          
45,00  

          
1.666.666,67  

         
346.666,67  

     
4.853,33  

  
26.666.666,67  

   
2.018.186,67  
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46,00  

          
1.666.666,67  

         
325.000,00  

     
4.550,00  

  
25.000.000,00  

   
1.996.216,67  

          
47,00  

          
1.666.666,67  

         
303.333,33  

     
4.246,67  

  
23.333.333,33  

   
1.974.246,67  

          
48,00  

          
1.666.666,67  

         
281.666,67  

     
3.943,33  

  
21.666.666,67  

   
1.952.276,67  

          
49,00  

          
1.666.666,67  

         
260.000,00  

     
3.640,00  

  
20.000.000,00  

   
1.930.306,67  

          
50,00  

          
1.666.666,67  

         
238.333,33  

     
3.336,67  

  
18.333.333,33  

   
1.908.336,67  

          
51,00  

          
1.666.666,67  

         
216.666,67  

     
3.033,33  

  
16.666.666,67  

   
1.886.366,67  

          
52,00  

          
1.666.666,67  

         
195.000,00  

     
2.730,00  

  
15.000.000,00  

   
1.864.396,67  

          
53,00  

          
1.666.666,67  

         
173.333,33  

     
2.426,67  

  
13.333.333,33  

   
1.842.426,67  

          
54,00  

          
1.666.666,67  

         
151.666,67  

     
2.123,33  

  
11.666.666,67  

   
1.820.456,67  

          
55,00  

          
1.666.666,67  

         
130.000,00  

     
1.820,00  

  
10.000.000,00  

   
1.798.486,67  

          
56,00  

          
1.666.666,67  

         
108.333,33  

     
1.516,67  

    
8.333.333,33  

   
1.776.516,67  

          
57,00  

          
1.666.666,67  

          
86.666,67  

     
1.213,33  

    
6.666.666,67  

   
1.754.546,67  

          
58,00  

          
1.666.666,67  

          
65.000,00  

        
910,00  

    
5.000.000,00  

   
1.732.576,67  

          
59,00  

          
1.666.666,67  

          
43.333,33  

        
606,67  

    
3.333.333,33  

   
1.710.606,67  

          
60,00  

          
1.666.666,67  

          
21.666,67  

        
303,33  

    
1.666.666,67  

   
1.688.636,67  
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ANEXO O. ESTADOS FINANCIEROS 

 

ESTADO DE RESULTADOS 
 

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS           

Ingresos   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  

Ingresos por ventas  185.345.683   220.177.620   229.913.388   239.646.531   243.237.326  

Tota Ingresos  185.345.683   220.177.620   229.913.388   239.646.531   243.237.326  

Inv. Inicial Materia prima         5.096.038        5.039.235        5.099.973        5.160.332  

Compras Materia prima    61.152.452     60.470.814     61.199.678     61.923.989     61.332.209  

Inventario Final Materia prima       5.096.038        5.039.235        5.099.973        5.160.332        5.111.017  

Costo Materia Prima    56.056.414     60.527.617     61.138.939     61.863.630     61.381.524  

Costo Mano Obra Directa    25.756.800     25.837.285     26.166.728     26.533.423     26.254.080  

Costo CIF    25.166.667     25.805.723     27.043.943     28.383.443     29.978.908  

Costo de producción  106.979.881   112.170.625   114.349.610   116.780.496   117.614.512  

Inventario Inicial de Producto Terminado         9.339.660        9.342.818        9.534.196        9.736.738  

Inventario final de Producto Terminado       9.339.660        9.342.818        9.534.196        9.736.738        9.797.100  

Total Costo de Venta    97.640.221   112.167.466   114.158.233   116.577.954   117.554.150  

Utilidad Bruta    87.705.462   108.010.154   115.755.155   123.068.577   125.683.176  

Gastos de administración     58.820.372     48.959.634     50.461.297     51.918.964     53.421.796  

Utilidad operacional    28.885.090     59.050.520     65.293.858     71.149.614     72.261.380  

Gastos Financieros    14.170.000     11.050.000        7.930.000        4.810.000        1.690.000  

Utilidad antes de Imp.    14.715.090     48.000.520     57.363.858     66.339.614     70.571.380  

Impuestos  38,5%       5.665.310     16.320.177     18.930.073     21.892.072     23.288.555  

Utilidad líquida       9.049.781     31.680.343     38.433.785     44.447.541     47.282.825  

Reserva legal 10%          904.978        3.168.034        3.843.378        4.444.754        4.728.282  

Utilidad del ejercicio       8.144.802     28.512.309     34.590.406     40.002.787     42.554.542  
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FLUJO DE CAJA DIRECTO 

 

FLUJO DE CAJA DIRECTO  Inicial   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  

Entradas             

Efectivo             

Ingresos por ventas    148.276.547   176.142.096   183.930.710   191.717.225   194.589.861  

Aportes sociales    84.918.691                      -                        -                        -                        -                        -    

Bancos Nacionales  100.000.000                      -                        -                        -                        -                        -    

Deudores Clientes         7.413.827     29.655.309     44.035.524     45.982.678     47.929.306  

Total de Entradas  184.918.691   155.690.374   205.797.405   227.966.234   237.699.903   242.519.167  

Salidas             

Construcciones y Edificaciones  100.000.000            

Maquinaria y equipo       1.506.800            

Equipo de oficina    35.258.000            

Equipo de computación y comunicación       3.200.000            

Cargos Diferidos    29.822.100            

Costo de producción      94.297.111     99.608.352   101.627.053   103.899.081   104.837.051  

Pago a Proveedores        12.230.490     12.094.163     12.239.936     12.384.798  

Gastos de administración      44.160.952     33.787.134     34.818.450     35.822.474     36.858.508  

Gastos Financieros      14.170.000     11.050.000        7.930.000        4.810.000        1.690.000  

Impuesto de renta y complementarios                       -          5.665.310     16.320.177     18.930.073     21.892.072  

Pago obligaciones bancos nacionales      20.000.000     20.000.000     20.000.000     20.000.000     20.000.000  

Reserva legal            904.978        3.168.034        3.843.378        4.444.754        4.728.282  

Total salidas  169.786.900   172.628.063   182.341.286   192.789.843   195.701.564   197.662.429  

Saldo (Entradas - salidas)    15.131.791    -16.937.689     23.456.119     35.176.391     41.998.339     44.856.738  

Saldo Inicial                     -       15.131.791      -1.805.898     21.650.221     56.826.613     98.824.951  

Saldo Final    15.131.791      -1.805.898     21.650.221     56.826.613     98.824.951   143.681.689  

 
 
 
 



 

 105 

 
 

 
BALANCE GENERAL 

 BALANCE GENERAL   Inicial   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  

 ACTIVOS              

 ACTIVO CORRIENTE              

 Caja y Bancos     15.131.791      -1.805.898     21.650.221     56.826.613     98.824.951   143.681.689  

 Productos terminados          9.339.660        9.342.818        9.534.196        9.736.738        9.797.100  

 Deudores Clientes       29.655.309     44.035.524     45.982.678     47.929.306     48.647.465  

 Anticipo de impuestos y contribuciones o saldos a favor       24.712.758     34.299.568     36.526.522     38.083.895     38.822.218  

 TOTAL ACTIVO CORRIENTE       61.901.829   109.328.131   148.870.007   194.574.890   240.948.472  

 ACTIVO FIJO              

 Construcciones y Edificaciones   100.000.000   100.000.000   100.000.000   100.000.000   100.000.000   100.000.000  

 Maquinaria y equipos        1.506.800        1.506.800        1.506.800        1.506.800        1.506.800        1.506.800  

 Equipo de oficina     35.258.000     35.258.000     35.258.000     35.258.000     35.258.000     35.258.000  

 Equipo de computación y comunicación        3.200.000        3.200.000        3.200.000        3.200.000        3.200.000        3.200.000  

 Cargos Diferidos     29.822.100     29.822.100     29.822.100     29.822.100     29.822.100     29.822.100  

 Menos Dep.  Acumulada.          9.147.280     18.614.715     28.375.640     38.419.632     48.754.900  

 Menos Amortización dife. Acumu.          5.964.420     12.137.595     18.502.138     25.051.253     31.790.292  

 TOTAL ACTIVO FIJO  169.786.900   154.675.200   139.034.591   122.909.122   106.316.015     89.241.708  

 TOTAL ACTIVOS   184.918.691   216.577.029   248.362.722   271.779.130   300.890.905   330.190.180  

 PASIVOS              

 Pasivo Corriente              

 Proveedores Nacionales       12.230.490     12.094.163     12.239.936     12.384.798     12.266.442  

 Impuesto de Renta y complementarios          5.665.310     16.320.177     18.930.073     21.892.072     23.288.555  

 Impuesto sobre la renta por pagar       24.712.758     34.299.568     36.526.522     38.083.895     38.822.218  

 Total pasivo corriente       42.608.558     62.713.907     67.696.530     72.360.765     74.377.215  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 106 

 

 

 Pasivo no corriente                      -              

 Bancos Nacionales   100.000.000     80.000.000     60.000.000     40.000.000     20.000.000                      -    

 Total pasivo no corriente   100.000.000     80.000.000     60.000.000     40.000.000     20.000.000                      -    

 Total Pasivos   100.000.000   122.608.558   122.713.907   107.696.530     92.360.765     74.377.215  

 Patrimonio              

 Aportes sociales     84.918.691     84.918.691     84.918.691     84.918.691     84.918.691     84.918.691  

 Reserva legal             904.978        4.073.012        7.916.391     12.361.145     17.089.427  

 Utilidades del ejercicio          8.144.802     28.512.309     34.590.406     40.002.787     42.554.542  

 Utilidades del ejercicio anteriores                        -          8.144.802     36.657.111     71.247.518   111.250.305  

 PATRIMONIO     84.918.691     93.968.471   125.648.815   164.082.599   208.530.140   255.812.965  

 Total (Pasivo+Patrimonio)   184.918.691   216.577.029   248.362.722   271.779.130   300.890.905   330.190.180  

 
 

FLUJO DE EFECTIVO 
 

  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

ACTIVIDADES DE OPERACIÓN           

UTILIDAD DEL EJERCICIO           9.049.781          31.680.343          38.433.785          44.447.541          47.282.825  

Depreciación           9.147.280            9.467.435            9.760.925          10.043.992          10.335.268  

Amortización de Diferidos           5.964.420            6.173.175            6.364.543            6.549.115            6.739.039  

(+) Otros Egresos después de Impuestos           8.714.550            6.795.750            4.876.950            2.958.150            1.039.350  

Flujo de Caja Bruto         32.876.031          54.116.703          59.436.203          63.998.798          65.396.482  

CAMBIOS EN PARTIDAS OPERACIONALES           

Incremento de inventarios           9.339.660                  3.159              191.377              202.542                60.362  

Incremento de deudores         29.655.309          14.380.215            1.947.154            1.946.629              718.159  

Incremento de proveedores nacionales         12.230.490             -136.328              145.773              144.862             -118.356  

Incremento en impuestos           5.665.310          10.654.867            2.609.896            2.961.999            1.396.483  

(-) Incremento del KTNO         21.099.169            3.864.834             -617.138             -957.691             -499.606  

EFECTIVO GENERADO POR ACTIVIDADES DE OPERACIÓN         11.776.861          50.251.869          60.053.341          64.956.489          65.896.088  

Pago de Interéses después de Impuestos           8.714.550            6.795.750            4.876.950            2.958.150            1.039.350  

Pago de capital de créditos         20.000.000          20.000.000          20.000.000          20.000.000          20.000.000  

TOTAL ACTIVIDADES DE FINANCIACIÓN         28.714.550          26.795.750          24.876.950          22.958.150          21.039.350  

Caja del Periodo        -16.937.689          23.456.119          35.176.391          41.998.339          44.856.738  

Caja Inicial         15.131.791           -1.805.898          21.650.221          56.826.613          98.824.951  

Caja Final          -1.805.898          21.650.221          56.826.613          98.824.951        143.681.689  
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FLUJO DE CAJA LIBRE 

    2007 2008 2009 2010 2011 Perpetuidad 

Utilidad Operacional       28.885.090,26          59.050.519,94        65.293.857,83     71.149.613,61        72.261.379,93    

(-) Impuestos/Utilidad Operacional       11.120.759,75          22.734.450,18        25.138.135,27     27.392.601,24        27.820.631,27    

UODI       17.764.330,51          36.316.069,76        40.155.722,57     43.757.012,37        44.440.748,66    

(+) Depreciaciones         9.147.280,00           9.467.434,80          9.760.925,28     10.043.992,11        10.335.267,88    

(+) Amortización de diferidos         5.964.420,00           6.173.174,70          6.364.543,12       6.549.114,87          6.739.039,20    

FLUJO DE CAJA BRUTO       32.876.030,51          51.956.679,26        56.281.190,96     60.350.119,35        61.515.055,74    

(-) Inversión adicional de KTNO       21.099.169,09           3.864.833,80            -617.138,22         -957.690,86            -499.606,05    

(=) Efectivo Generado Por la Operacion       11.776.861,42          48.091.845,47        56.898.329,18     61.307.810,21        62.014.661,78    

(-) Inversión y reposición de Activos Fijos                         -                             -                            -                         -                            -      

FLUJO DE CAJA LIBRE       11.776.861,42          48.091.845,47        56.898.329,18     61.307.810,21        62.014.661,78     44.440.748,66  

                

Inversión Inicial        84.918.690,89              

Créditos      100.000.000,00              

Valor de Continuidad               291.065.523,07    

Flujo de Caja Para Valoracion      -184.918.690,89      11.776.861,42          48.091.845,47        56.898.329,18     61.307.810,21      353.080.184,85    

Factor de Descuento   0,870410136 0,76646173 0,628701734 0,547461093 0,472397733   

 
 

FLUJO DE CAJA LIBRE PARA ESCENARIO MODERADO AGRESIVO 

FCL       11.776.861,42          48.091.845,47        56.898.329,18     61.307.810,21        62.014.661,78   $     45.996.175  

             $  390.848.180,36    

FLUJO DE CAJA PARA VALORACION     -184.918.690,89      11.776.861,42          48.091.845,47        56.898.329,18     61.307.810,21      452.862.842,15    

                648.352.225,16    
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ANEXO P. CÁLCULO DEL COSTO PROMEDIO DE CAPITAL 
 
 

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO DE CAPITAL 

    2.007 2.008 2.009 2.010 2.011 

KD 15,60% 15,60% 15,60% 15,60% 15,60% 15,60% 

D/E 118% 106% 73% 39% 18% 5% 

Bu 1,22 1,22 1,22 1,22 1,22 1,22 

Bl                2,10       2,01                    1,77                      1,51  1,36                1,26  

Rm 11,61% 11,61% 11,61% 11,61% 11,61% 11,61% 

Rf 4,75% 4,75% 4,75% 4,75% 4,75% 4,75% 

KE 21,1% 11,4% 26,5% 14,5% 15,9% 15,3% 

Wacc% 14,89% 13,56% 21,91% 14,84% 15,89% 15,27% 
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