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Idea del negocio

Titulo del proyecto.

Golden Ostrich: con esta idea de empresa se pretende crear materia prima para usarla en
marroquineria y calzado femenino al igual que productos terminados de realizados con cuero de
avestruz.

La empresa se ubicara en Copacabana ya que debido a la contaminacion que se produce
no se puede ubicar en partes urbanas porque la poblacion se podria quejar por los olores emitidos,

los proveedores estan en villa de leyva y Cali.

Area de conocimiento.

Proyecto de industrializacién pecuaria.

Desarrollo historico del proyecto.

El proyecto en realidad no lleva mucho tiempo de estarse realizando, la idea nacio porque
en el noveno semestre de la carrera vi una materia llamada Industrializacion 11, en la cual se
trabajo con pieles de diferentes animales como conejo, pescado y también con estomago de vaca,
al realizar los procesos con cada uno de esos pieles se desperté el interés de realizar este proyecto
como modalidad de trabajo de grado para la obtencion del titulo de Zootecnista. Es por esto que
el desarrollo histérico ira avanzando a medida que se desarrolle el proyecto.

Descripcion del producto o servicio objeto del proyecto.

El cuero de avestruz es un cuero muy resistente por los aceites que posee naturalmente y

también es muy llamativo por el disefio creado por los foliculos que quedan en la piel después de

quitar las plumas.
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En la empresa se quieren realizar productos terminados de marroquineria y calzado
femenino con disefios exclusivos, el mercado al que estaran dirigidos los productos seran mujeres
entre los 25 y 40 afios de edad, de estratos socio econdmicos del 4 al 6 en Antioquia.

Los productos se realizaran con este cuero con el fin de mostrar al mercado productos
nuevos, innovadores y de mejor calidad debido a la elegancia, suavidad y resistencia que aporta

la naturaleza de la piel de avestruz.
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Problema — necesidad — oportunidad.

Problema que se quiere resolver.

Los productos terminados de marroquineria y calzado femenino realizados con cuero de
avestruz quieren llegar al mercado como una alternativa para los consumidores existentes, ya que
en nuestra sociedad siempre se buscan productos de mejor calidad. El cuero de avestruz trae
consigo esa oportunidad de mostrar mejores materias primas para realizar los productos debido al
comportamiento natural de los aceites que posee la piel de avestruz que permiten que el cuero no

se cuartee y sea resistente al uso.

Necesidad que se quiere satisfacer.

En la sociedad actual se buscan productos innovadores, diferentes y de buena calidad, la
necesidad que se busca satisfacer con estos productos precisamente son las tres caracteristicas
mencionadas, productos superiores en cuanto a calidad respecto a los existentes en el mercado y
diferentes para que el consumidor final logre tener estatus y exclusividad frente a los otros
consumidores.

Oportunidad que se quiere aprovechar.

Con los productos de cuero de avestruz se quiere incursionar en un mercado que se
encuentra acaparado en su mayoria por cueros mas reconocidos y tradicionales como el cuero de
ganado vacuno y que esta presentando problemas en cuanto a la cantidad de materia prima ya que
estd quedando muy poca debido al aumento de exportaciones. Es por esto que se ve una gran
oportunidad de mercado tanto por ser un producto diferente, exclusivo e innovador como porque

va a ayudar a contrarrestar la disminucion en materias primas para el sector.
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Manifestacion del problema, necesidad u oportunidad.

Como se menciono anteriormente en el mercado del calzado y marroquineria se esta
pasando por una disminucion de materia prima que puede ser compensada con esta nueva
alternativa que se presenta en el trabajo, el cuero de avestruz.

Ademas de poder brindarle al sector un poco de equilibrio con las materias primas
también se ve la oportunidad de innovar con los productos porque se trata de una materia prima

con la que no se ha trabajado mucho en el pais y méas especificamente en Antioquia.

Mejora de un producto existente o nuevo uso.
En este trabajo se podria hablar de mejora a un producto existente ya que lo que se busca
con el cuero de avestruz en la marroquineria y calzado femenino es proporcionar al cliente

productos mas resistentes, diferentes y que le aporten al cliente exclusividad y estatus.

¢Es el “mejor momento” para aprovechar la oportunidad?

Si se mira por la problematica que se presenta debido a las crecientes exportaciones a
paises como Asia y Estados Unidos es un momento perfecto para incursionar en el mercado con
la materia prima de cuero de avestruz para ayudar a contrarrestar el efecto negativo que se esta
presentando.

Si se ve por la parte de producto terminado también es un momento adecuado porque las
mujeres siempre estan buscando productos diferentes, innovadores, exclusivos y mejor calidad,

con el producto que se ofrece se cubren estas caracteristicas.
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Conocimientos técnicos que se poseen.

Para la obtencion de la materia prima se debe iniciar con el sacrificio de los animales a
una edad de 14 meses que es cuando el tamafio de la piel es el adecuado, el sacrificio de los
animales se debe cuando las temperaturas sean bajas 6sea temprano en la mafiana o en las tltimas
horas de la tarde, se debe hacer en lugares donde el animal pueda desangrarse bien sin que la
sangre toque las pieles, posteriormente se debe realizar el desuello lo cual debe hacerse
inmediatamente mientras el cuerpo esta tibio todavia lo que permite una facil extraccion. Después
de eso se procedera a llevar a cabo el proceso de desencarnado, conservacion, lavado, curticion,
luego de que el cuero esté listo se utilizara en los productos terminados de marroquineria y

calzado.
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El mercado.
Tendencias futuras y caracteristicas del mercado para el producto.

Las tendencias futuras para los productos terminados de marroquineria y calzado con
cuero de avestruz son muy optimistas ya que por ser un producto diferente y exclusivo, en el
mercado actual tendria una gran acogida. En este caso el mercado debe ser mujeres de estratos
socio econdmicos medios altos (4, 5y 6), con alto poder adquisitivo porque los productos van a
Ser un poco costosos, también deben ser mujeres con acceso a internet porque los productos van a
ser promocionados inicialmente en redes sociales, pagina web.

Por otra parte debido al problema del exceso de exportaciones de materia prima a paises
como Asia y Estados Unidos es una gran oportunidad para entrar al mercado equilibrando las
cantidades que salen y las que quedan para realizar los productos terminados. Este mercado esta
caracterizado por empresarios que quieran adquirir como materia prima el cuero de avestruz para

realizar sus productos.

¢ Tiene o se prevé una tasa de crecimiento apropiado?

Al elegir como mercado objetivo las mujeres de estratos socio econdmicos 4, 5y 6; de 25
a 40 afios de edad se penso en el poder adquisitivo que ellas tienen y en la oportunidad de
crecimiento que se puede tener con ellas como consumidores, en el pais se han realizado estudios
en los que se hablan que las mujeres al aumentar de edad aumentan el consumo de calzado y se
habla también de un promedio minimo de 6 pares de zapatos por mujer. También se conoce que
como comportamiento natural las mujeres tienden a comprar mas productos basandose en los

estilos y detalles que tienen.



19

Comportamiento natural de los clientes identificados para el producto.

Los clientes que se identificaron para estos productos son como se hablo antes mujeres de
25 a 40 afios de edad, de estratos socio economicos del 4 al 6, con acceso a internet y alto poder
adquisitivo. Mujeres con interés en productos exclusivos, de mejor calidad e innovadores.

Tambieén se tiene opcionados para clientes empresarios interesados en la materia prima.
Clientes potenciales o futuros compradores.

Los clientes potenciales seran todos aquellos que estén interesados en un producto
innovador, ya que en el pais el mercado esta acaparado principalmente por productos con cuero
de ganado bovino presentar una opcién diferente expandira los limites de compra para los
clientes finales. También seran aquellos que necesiten o deseen cueros mas resistentes para
realizar sus productos terminados.

Se podria pensar también en expandir el mercado a otros paises ya que es por fuera donde
se valora mas los productos diferentes e innovadores, pero esta idea no se tiene para corto plazo

sino que se piensa en un objetivo a mediano o largo plazo.

Caracteristicas de los clientes.

Como se menciono anteriormente el sector de clientes que se fijo son mujeres de estratos
socioecondémicos medios altos: 4, 5y 6 que estén entre los 25 y 40 afios de edad, ubicadas en
Antioquia y con acceso a internet, con alto poder adquisitivo debido al costo que tendran los
productos.

Tambien tenemos como objetivo empresarios afectados por la falta de materias primas,
que se encuentren ubicados principalmente en Antioquia y después se expandira el mercado a
todo el pais. Empresarios interesados en incluir en sus materias primas elementos diferentes a los

trabajados normalmente y con intension de darle un valor agregado a los productos finales.
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¢Por gqué estan interesados en el producto?

El producto llega a generar intereses en los clientes porque es algo que no se maneja en
grandes cantidades en el area de enfoque elegida, ademas seran productos diferentes, con disefios
exclusivos, innovadores, de mejor calidad ya que el cuero tiene propiedades que permiten que los
productos terminados sean mas resistentes al uso.

Por otro lado el producto va a generar un equilibrio de materias primas para los
productores de calzado y marroquineria ya que seria una alternativa a los cueros que se manejan

normalmente en Antioquia y que estan siendo exportados en grandes cantidades.

Mercado, tamanio, cifras de potencialidad.

Al fijar como area de enfoque Antioquia y escoger las mujeres de 25 a 40 afios de estratos
socio econdmicos altos tenemos un gran tamafio ya que tenemos 680449 mujeres
aproximadamente para ofrecer los productos.

Las cifras de potencialidad del producto exactas no se tienen por el momento, pero se
espera que de aca a un afo el producto sea reconocido en Antioquia, comenzando a lograr

también fidelizacion de los clientes a los productos y a la empresa.

Mercado muy competido 0 medianamente competido.

En el mercado se encuentra mucha competencia en el sector del calzado y la
marroquineria ya que hay muchas marcas establecidas desde hace mucho tiempo, la ventaja que
presentamos como empresa innovadora es en cuanto a las materias primas ya que vamos a
presentar productos diferentes a los que hay en el mercado, es por eso que se consideraria que en

relacion a los productos terminados que vamos a ofrecer no hay competencia porque no se
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conocen empresas centradas en la elaboracion de productos terminados de marroquineria y

calzado solo con cuero de avestruz.

Excede la demanda a la oferta.
No podemos hablar de eso aun porque no hemos presentado al mercado los productos, se
hablara de ese equilibrio que pueda o no pueda existir en cuanto a oferta y demanda mas

adelante.
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El producto.

Beneficios percibidos por los consumidores. Atributos relevantes para soportar la
propuesta de valor.

Con estos productos los consumidores encontraran la posibilidad de variar respecto a los
materiales que compran, asi como también pueden encontrar productos de mejor calidad, de
texturas diferentes y disefilos mas especiales a los existentes en el mercado debido a las
caracteristicas finales del cuero de avestruz.

Hablando desde el punto de vista de los productores de calzado y marroquineria pueden
beneficiarse con materias primas diferentes, resistentes e innovadoras.

Los atributos que se le aportan al producto para soportar la propuesta de valor es que es
un producto que puede ganar mucho mercado por ser tan diferente, también debemos tener cuenta
que son cueros que debido a sus caracteristicas fisicas y quimicas acepta mas variedad de colores
a comparacion de los cueros de bovino lo cual puede ampliar el mercado porque se le ofrece mas

variedad en el producto final.

¢Hasta qué punto el producto es Unico en el mercado nacional o internacional?

En el area de enfoque el producto es Unico porque en el departamento de Antioquia no se
conocen fabricas que realicen el cuero de avestruz.

En el pais si se conocen productos realizados con el cuero pero no son realizados en
grandes cantidades y a nivel internacional grandes marcas han utilizado este cuero en sus

colecciones pero sacan pocos productos por coleccion.
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Diferencia de otras opciones de mercado, ventaja competitiva.

Como se ha dicho anteriormente en el trabajo el cuero de avestruz tiene cualidades muy
especificas y diferentes de otros cueros, tiene mas resistencia al uso, acepta mas coloraciones,
tiene disefio exclusivos debido a los foliculos que quedan después de retirar las plumas, en el
mercado llegaria a competir con otros productos de marroquineria y calzado por la exclusividad y

el estatus que le dan al cliente.

¢ Desventajas que tiene sobre los productos de la competencia?
La principal desventaja es que la competencia lleva mucho tiempo posicionada en el
mercado, han logrado fidelizacion de clientes y le brindan a los clientes para la adquisicion de los

productos.
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La competencia.

Productos o servicios sustitutos, complementarios y competidores.

Los productos sustitutos que vamos a encontrar en esta categoria seran en las materias
primas ya que para la marroquineria y calzado existen sintéticos, telas, velcro, entre otros que
pueden ser usados para la elaboracion de productos terminado, aunque algunos de estos también
son complementario, otros complementarios serian las hebillas, suelas, hilos, pegantes; los
productos competidores serdn todos los cueros que muestren ser de tan buena calidad como el

producto que mostramos Nnosotros.

Fortalezas y debilidades de la competencia, como enfrentarla.

Las fortalezas serian la estabilidad que tienen en el mercado, reconocimiento de las
marcas, el tiempo que llevan en el mercado, fidelizacion por parte de los clientes.

Como debilidades tienen que en la mayoria de sus productos usan el mismo estilo de
cuero en todos los productos y solo actualizan los disefios.

Para enfrentar la competencia se trabajaran en campafas publicitarias por medio de redes
sociales que es un medio que maneja mucha poblacion a la cual se quiere llegar, se disefiaran
productos de manera continua para ofrecerle a los clientes gran variedad, los clientes tendran la
oportunidad de opinar frente al producto que desean y su disefio con el fin de satisfacerlos lo
mejor posible. Se integraran nuestras materias primas con otras para dar una exclusividad aun

mayor en los productos ofrecidos.
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Posicion de los competidores.

No podemos negar que la competencia estd muy bien posicionada y que lleva mucho
tiempo en el mercado, pero para nuestra empresa es muy importante llegar a un nivel de
reconocimiento muy alto por eso utilizaremos estrategias de ventas, hacer que el cliente se

enamore de nuestros productos, crearle la necesidad de lo que les podemos ofrecer, etcétera.

Proyectos directos o indirectos que se generaran.

A partir de este proyecto se pueden generar muchas opciones para producir otros
elementos, para este proyecto la materia prima seria la piel de los avestruces al obtenerla se
generarian lo que Ilamamos elementos de descarte, en este caso los descartes serian todas las
partes de la avestruz, con esas partes que “no” nos sirven podemos pensar en proyectos que se
pueden realizar como por ejemplo la distribucién de la carne, venta de pestafias para usarlas en la
realizacion de pinceles finos, las plumas se pueden usar para elaborar de plumeros para limpiar
equipos de computo ya que no generan estatica, el uso de tendones y cornea para trasplantes a
humanos se esta estudiando y también puede ser un proyecto interesante, los intestinos son
usados en la industria cosmética, el pico y la ufias se toman para la joyeria. Asi que son muchos
los proyectos que se pueden desencadenar y nos traerian beneficios econdémicos, algunos serian a
corto plazo como la venta de carne, pestafias y plumas, mientras que otros serian a largo plazo
como la realizacion de joyas, introduccion a la industria cosmética y el uso de elementos en

trasplantes a humanos.

Caracteristicas personales y profesionales de los integrantes del equipo de trabajo
El equipo esta conformado por Diana Carolina Davila, estudiante de decimo semestre de

Zootecnia en la Corporacion Universitaria Lasallista, quien bajo la asesoria de Santiago Gil
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Arango, profesor de Industrializacion Il en la Corporacion podra realizar el curtido de las pieles
que se reciban, la estudiante tambien tomara parte de la aprobacion de los disefios que se quieren
obtener con el cuero y en la eleccién del lugar donde se maquilaran el calzado y marroquineria.
El disefiador y lugar donde se maquilaran los productos no se han elegido aun.

¢La oportunidad esté acorde con las habilidades y experiencia del equipo que tratara de
aprovecharla? ¢Es compatible con las fortalezas?

En este caso la experiencia habria que irla adquiriendo y las habilidades hay que irlas
desarrollando, sera un trabajo al cual habra que dedicarsele mucho pero con las ganas de aprender
sera un poco mas sencillo el hecho de desarrollar y montar una empresa emprendedora que sea
reconocida, el conocimiento que se tiene ird creciendo a medida que vayamos realizando todos
los procesos necesarios para llegar a los productos deseados. Se puede decir que las fortalezas
que se tienen para esta oportunidad estaran basadas en las ganas de tener la empresa, de
desarrollar la idea y de fidelizar los clientes a los cuales se les ofreceran los productos, asi que las

fortalezas si son compatibles.

Describa y clasifique la inversion requerida para el 6ptimo funcionamiento del proyecto.

La inversion requerida estara dividida en equipos, salarios, servicios, insumos, materia
prima, alquiler de la bodega, pago por maquilar productos.

En este momento solo tenemos claro la inversion necesaria para los equipos, al avanzar en

el proyecto iremos definiendo los otros items.
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Tabla 1 inversiones de equipos

Equipos Unid COSTO x UNIDAD ($) Total inversion meses depreciacion
Fulon 60 Kg 336.000.000 9.333.333
Fulon aporreo 200 Kg 33.000.000 916.667
Descarnadora 7.000.000 194.444
Templadoray secadora 28.000.000 777.778
Escurridora 28.000.000 777.778
Prensa 25.000.000 694.444
Medidora 12.000.000 333.333
Caldera 25.000.000 694.444
Esmeriladora 24.000.000 666.667
Medidor digital PH 2.600.000 72.222
Cabina pintura 2.400.000 66.667
Mueblesy Enseres 4.500.000 125.000
Equipo de Computo 7.529.976 209.166

535.029.976 14.861.943
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Plan de negocio
Nombre comercial del producto

Golden Ostrich

Descripcion del producto

El producto que se quiere comercializar en la empresa es cuero de avestruz para su
utilizacion como materia prima y para la venta de productos terminados de marroquineria y
calzado para dama. Los productos se quieren realizar con este cuero porque es muy resistente,
tiene propiedades que lo diferencian de los otros cueros del mercado como lo son los aceites
naturales que le brindan mayor resistencia, ademas el disefio natural de la piel debido a los
foliculos que quedan en la piel después de retirar las plumas aportan un disefio Unico para el
producto final. Al trabajar con este material se logra brindarle al consumidor un producto

exclusivo e innovador.

Ubicacién de la empresa y localizacion

La empresa estara localizada en el municipio de Copacabana, ubicado en el departamento
de Antioquia.

La ubicacion es en Copacabana porque en este lugar el impacto que tiene la empresa a la
sociedad no es tan grave ya que a pesar de arrojar la misma contaminacion no es una parte tan
urbana como seria al ubicarla en Medellin por ejemplo y no existiran quejas por parte de los
vecinos a la empresa por los olores que se desprenden de los procesos de descarnado, pre curtido
y curticion. En esta empresa solo se tefiira el cuero, al ubicarla en este sector no quiere decir que
estemos limitando nuestro mercado a esta zona porque lo que se quiere es realizar la distribucion

del producto en toda Antioquia.
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Objetivos del proyecto

o Evaluar la viabilidad de una empresa productora y comercializadora de cuero de avestruz
para optar al titulo de Zootecnista.

o Llevar al mercado un producto diferente a los existentes para mitigar la falta de materia
prima que se presenta en el sector de la marroquineria y el calzado.

Presentacion del equipo emprendedor.
Nombre: Diana Carolina Davila Fonseca.
Direccion: Calle 74 52 A 80.
Celular: 301 346 09 99.

Cedula de ciudadania: 1037 581 539.

La propuesta del trabajo esta realizada por Diana Carolina Davila Fonseca, estudiante de
noveno semestre de Zootecnia en la Corporacion Universitaria Lasallista.

La decision de realizar el proyecto se da porque en el octavo semestre de la carrera se ve
una materia Ilamada Industrializacion Il donde se experimentd con la realizacién de diferentes
tipos de cueros, como por ejemplo de conejo, pescado y rumen (estomago de la vaca).

Desde alli surgié un interés de investigar la viabilidad que puede tener la venta de otros
cueros que no son muy conocidos en el mercado Colombiano.

En este caso para el proyecto se penso especificamente en el cuero de avestruz con el cual
pretendemos identificar la viabilidad de una empresa productora y comercializadora de productos

de marroquineria y calzado femenino.
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Potencial de mercado en cifras:

A pesar de que el mercado de cuero es muy fluctuante existen datos que nos permiten
verificar que existe un potencial en las ventas tanto de cuero crudo como de productos de
marroquineria y calzado, algunas de las razones por las cuales se ve un mercado con potencial
historicamente son:

e “En el 2008 las ventas ascendieron a 670 millones de ddlares y las exportaciones aumentaron
un 45%”. (Revista Cambio, 2010)

o “En el 2009 las ventas de productos incrementaron 7.6% en almacenes reconocidos”. (Revista
Cambio, 2010)

e “En febrero del 2009 las exportaciones de cuero, calzado y marroquineria aumentaron 69
millones de ddlares”.(Revista Cambio, 2010)

e En marzo del 2009 las ventas totales habian aumentado un 11.3% con respecto al mismo mes
del afio anterior.

e Entre el 2009 y el 2010 exportaciones de los principales cueros colombianos incrementaron en
91.17%. (Vanegas, Ivonne. 2011)

e En el 2012 la produccién total de la industria del calzado y algunas manufacturas de cuero
aumento un 15.4% vy las ventas externas fueron de 284 millones de délares lo que representa
un aumento del 16%.

e Exportaciones de marroquineria y calzado aumentaron 24.1y 12.3 por ciento respectivamente
en octubre de 2012 con respecto al 2011.

e El 55% de las ventas del sector se estd yendo en grandes cantidades para Asia,
especificamente China a donde se esté llevando el cuero crudo sin ningln valor agregado.(El

Colombiano. 2013).
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Por estas muestras de crecimiento en el sector tanto en produccion como en distribucién y
exportaciones y a la innovacion del origen del producto es que el proyecto puede tener una alta

aceptacion en el gremio.

Ventaja competitiva y propuesta de valor
Las ventajas competitivas que se pueden obtener de nuestra empresa y nuestros productos

son.

o Diferentes alternativas respecto al cuero vacuno, ya que en este sector dicho cuero esta
pasando por un momento dificil dado que los factores ambientales, climaticos y econémicos han
hecho que en Colombia se reduzca el numero de reses y el tamafio de los animales sacrificados,
Ilevando a una baja de oferta de pieles.
o Con esta propuesta de producir el cuero de avestruz se muestra una nueva opcion para
obtener pieles de calidad e innovadoras en el sector, ya que a pesar de que Colombia se encuentra
en el numero 3 en Latino América y 11 a nivel mundial en hatos ganaderos y sacrificio de
animales no se producen las mejores pieles a decir de los propios empresarios y representantes
del gremio.
o Generacion de empleos y materia prima, en el sector se estan reportando desempleos
debido a las grandes exportaciones de cuero crudo de bovino, lo que deja a los productores de
calzado y marroquineria sin materia prima para realizar sus productos.

Innovacién y diferenciacion de los productos; debido al estilo Unico que posee el cuero de
avestruz gracias a los foliculos presentes en la piel, se tendr& un factor de diferenciacion respecto

a los demaés cueros, ya que estos disefios naturales daran al cliente productos exclusivos.

Inversiones requeridas.

e Fulon de curticién.



32

Fulon de aporreo.
Baldes.

Insumos quimicos.
Cuchillos.

Alquiler de bodega.
Compra de pieles.
Servicios publicos.

Salarios.

Proyecciones de venta y rentabilidad.

Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad.

En cuero de avestruz puede ser una alternativa para luchar con las exportaciones que se estan
realizando de cuero crudo de bovinos lo cual esta dejando a los productores de
marroquineria y calzado sin materia prima ya que “el 55% de los cueros sin valor agregado
estan siendo exportados”. (ElI Colombiano, 2013)

Y aunque se sabe que la cantidad de avestruces sacrificadas no van a igualar la cantidad que
las reses se puede visualizar como un mercado en crecimiento ya que con la avestruz hay
muchas oportunidades de negocio con las demas partes que se aprovechan de este animal;
por ejemplo la carne es muy apetitosa y saludable ya que tiene menos grasa y calorias que
otras carnes y tiene el mismo sabor que la carne de res, las pestafias son vendidas para
realizar pinceles, las plumas ademas de su belleza tiene la propiedad de no crear estatica y es
por eso que son utilizadas para limpiar equipos de computo y también son utilizadas en el
sector automotriz para la limpieza, los intestinos se usan en la industria cosmética y ademas

de estas ventajas que tiene la avestruz hay algo muy importante y es el estudio que se esta
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realizando para practicar trasplantes de cornea y tendones de la avestruz a humanos. Es por
eso que la materia prima para realizar los productos de marroquineria y calzado femenino a
base de cuero de avestruz no va a ser tan costosa como se imagina ya que los productores no
van a matar el animal solo por la piel sino que tendran muchos motivos para hacerlo.

Otra razon para producir el cuero de avestruz es lograr abastecer el departamento ya que las
importaciones en Antioquia aumentaron un 13% lo cual representa unos 100.57 millones de
dolares. Si se logra reducir dicha cifra generando mas materia prima para el sector, la
rentabilidad de los productos seria mayor para los empresarios.

Otra razén por la que se encuentra viable el proyecto es que al realizar nuestros productos de
marroquineria y calzados propios se lograria luchar contra el 74% de las importaciones que
se estan realizando de calzado. Lo que nos permitiria disminuir el impacto econémico al
sector.

Ya hablando en cuanto a la piel de avestruz como tal, se ve viable el proyecto porque
generariamos productos innovadores debido al estilo natural de la piel de avestruz, ademas
esta piel es méas receptiva el proceso de tefiido haciendo posible obtener més de 100
tonalidades diferentes. Otra ventaja es que la piel de las patas de las avestruces es comparada
con la cocodrilo, siendo la de las patas de avestruz mas resistente y a prueba de agua que la

de los cocodrilos.



34

Investigacion de mercados

Diagnostico de la estructura actual del mercado

En el pais el sector del cuero se ve afectado por las grandes exportaciones de cuero crudo
sin valor agregado que estan saliendo para Asia ya que son el 55% de la produccion. Lo que
genera que la materia prima para productos de marroquineria y calzado también disminuya; al
suceder esto la importacion de calzado este afio aumento en un 74% y alrededor de 25.3 millones
de pares llegan por debajo de los precios de referencia.

El 60% del mercado es abastecido por productos extranjeros.

De las ventas y exportaciones que se realizan solo el 27,6% son productos
manufacturados, el resto es cuero crudo.

A pesar de la gran cantidad de exportaciones de cuero crudo y las grandes importaciones
de producto terminados se ven esperanzas en el sector ya que en octubre del 2012 las
exportaciones de marroquineria y calzado aumentaron un 24.1% y un 12.3% respectivamente
respecto al mismo mes del 2011.

Dentro de los paises objetivos estan Estados Unidos, Peru, Chile y Ecuador que son a los
cuales ya se hacen exportaciones y son unos en los cuales se ha visto el aumento de exportaciones
de productos terminados, entre los paises por explorar estan Nueva Zelanda, Australia, Japon y

mejorar el mercado en México.

Desarrollo tecnoldgico e industrial del sector.
En la actualidad el pais estd muy bien dotado de la tecnologia necesaria para elaborar
cueros de excelente calidad, ademas hay personal muy capacitado, con mucha experiencia y

mucho conocimiento para operar la maquinaria y para identificar las etapas en las que se
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encuentra el cuero. Para la elaboracion de los productos de marroquineria y calzado en el sector
también se encuentran muchas tecnologias en el pais, que también son operadas por personal

competente y con mucha practica.

Importaciones y exportaciones a nivel nacional y mercados objetivos

A pesar de las importaciones que se han realizado al departamento han aumentado en un
13% el proyecto para la elaboracion del cuero de avestruz no se ve afecta ya que no se conocen
importaciones de esta materia prima ni de productos manufacturados con este cuero, de lo que se
tiene conocimiento es que usan planchas con disefios parecidos a los que dejan los foliculos
después de arrancar las plumas, lo cual nos da una ventaja porque seremos los primeros en
ofrecer el producto original y 100% de avestruz.

Los mercados objetivos son las tiendas de productos de marroquineria y calzado
interesadas en el cuero de avestruz como materia prima y las mujeres de 25 a 40 afios de edad, de
estratos socioecondmicos altos. También se observa como mercado potencial los paises a los que
ya se realizan exportacion de cuero vacuno que quieran trabajar con productos diferentes y
exclusivos.

Identificacién del cluster de la region.

El cluster en el que se ubicarian nuestros productos es en el del calzado, marroquineria y
moda.

Empresas integrantes.

Aun no se sabe cuales son las empresas integrantes, pues no se sabe cuales puedan estar
interesadas en comprar la materia prima para manufacturar o los productos de marroquineria y

calzado para distribuirlos.
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Mercado objetivo.

Inicialmente el mercado objetivo son las mujeres del departamento de Antioquia entre los
25 y 40 afios de edad, de estratos socioecondmicos medios altos que tengan alto poder
adquisitivo. Posteriormente al ver la evolucion del producto ofrecido y de la aceptacion que
Ilegue a tener el producto se ofrecera en otras partes del pais y también se pensara en ofrecer el

producto en otros paises.

Estimacion del mercado potencial.

“En el pais el consumo se da méas por parte de las mujeres que de los hombres, pues
mientras un hombre tiene 2 o 3 pares de zapatos las mujeres pueden alcanzar un minimo de 7
zapatos que usan muy seguido, los hombres se acostumbran a usar el mismo par” (Bedoya,
Claudia. 2012).

Para el 2012 el consumo perca pita de calzado era de 2.4 pares, lo que anualmente daria
un 112.6 millones de pares, aproximadamente 2.5 billones de pesos.

En cuanto a la marroquineria a principios del 2012 hubo un crecimiento del 12% con
respecto al mismo periodo del 2011, lo que representa unos 136.797 millones de pesos. También

se supo que en el 2012 el consumo per cépita de Medellin aumento en un 11%.

Estimacion del segmento/nicho.

Los productos realizados con cuero de avestruz estdn enfocados a un mercado con
recursos medios altos, que les guste invertir en productos diferentes y exclusivos queriendo asi
tener cierto estatus diferenciador. Esta dirigido a todas aquellas mujeres que estan entre los 25 y
40 afos de edad de estratos socioeconomicos medios altos que les guste verse elegantes y tener

articulos exclusivos.
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Perfil del consumidor.

El consumidor deben ser mujeres de 25 a 40 afios de edad, de estrato socioeconomico
medio alto, que tengan buen poder adquisitivo y que le gusten los articulos de calzado y
marroquineria elegantes, exclusivos y de muy buena calidad. También como consumidor estan
las empresas manufactureras que quieran mitigar el impacto que estan causando las exportaciones

de cuero crudo con un cuero diferente al existente en el mercado.

Localizacién del segmento.

El producto estd dirigido a un publico femenino que de manera regular adquieran
productos diferentes y exclusivos de marroquineria y calzado, un publico interesado en la moda y
la belleza. Mujeres principalmente de estratos 4, 5 y 6. También se dirige a los productores de

marroquineria y calzado que quieran tener en su produccion diferente materiales.

Elementos que influyen e inciden en la compra.

El elemento principal que influye en la compra de los productos es la exclusividad del
disefio que se genera naturalmente en la piel, ademas de su resistencia y durabilidad. Es un
producto suave y que necesita pocos cuidados con los cuales puede conservarse el producto por
mucho tiempo, el cuero de avestruz a diferencia de los otros cueros tiene aceites naturales que
evitan el endurecimiento del producto final al igual que evita que se cuartee.

Por la parte de los productores el elemento que influye en la compra es la necesidad de
materia prima ya que como se ha hablado antes el cuero crudo esta siendo exportado en grandes

cantidades y no queda la cantidad suficiente aca para ser manufacturado.
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Aceptacion del producto.

Los nichos que muestran interés estan enfocados en las clases sociales medias altas que
tienden a interesarse en adquirir productos diferentes, exclusivos y que los haga sentir especiales
ya gue brindan cierto estatus social por la compra de dichos productos. Cabe resaltar que en estos
nichos el estatus juega un papel muy importante en la vida de un individuo; ademas, el poder de
adquisicién y educacién es mucho mayor comparado con otros sectores sociales lo que permite
que se interesen por productos poco conocidos en el mercado. El sector que muestra menos
interés es el de los estratos socioecondmicos mas bajos debido a que su capacidad de adquisicion

de productos costosos es baja y no priorizan la idea de lucir accesorios exclusivos y originales.

Factores que puedan afectar el consumo.

La principal desventaja que se tiene con el producto es que la materia prima para el cuero
de avestruz 6sea la piel cruda no se consigue en grandes cantidades ni muy seguido acé en el pais,
ya que tanto la cantidad de criaderos y animales sacrificados es muy reducida.

Otra desventaja que se puede observar es la imitacion del producto porque en el sector se
suelen utilizar planchas que imitan el disefio de las pieles de diferentes animales como lo son de
babilla, pescado, avestruz, entre otros. Esto afecta porque se pueden vender los productos con un
disefio parecido al que queda en la piel del avestruz después de hacer el desplume a muy bajo

costo.

Tendencias de consumo.
Se cree que debido a las cualidades que tiene el producto sobre las cuales ya se ha

hablado anteriormente los nichos que se tienen como mercado objetivo aceptaran de muy buena
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manera el producto ya que se conoce que los consumidores prefieren productos que no salgan en

serie sino mas exclusivos que los haga sentir especiales.

Produccion en el mercado objetivo.

Los mercados objetivos tienen poco conocimiento sobre los productos que se estan
realizando con el cuero de avestruz aunque son atraidos por la exclusividad que se brinda con
ellos.

A nivel nacional son muy pocas las personas que trabajan con este material, estos se
encuentran ubicados en Cali y Villa de Leyva pero se tiene una ventaja frente a esto es que no son
productores en serie pues no se preocupan por sacar colecciones muy seguido por lo tanto la
comercializacion no es tan fuerte. La otra ventaja con la que nos beneficiariamos es que en
Antioquia no hay distribuidores de estos productos por lo tanto aunque nos toca abrir el mercado
seriamos los Unicos en obtener ganancias por la distribucién y la idea es sacar colecciones cada 4

meses minimo.

Identificacién de principales participantes y competidores potenciales.

A nivel nacional Golden Ostrich tendria de competencia los criaderos que existen en el
pais si estos decidieran centrarse mas en la venta de los productos de marroquineria y calzado y
no en las otras actividades economicas que manejan como la carne, huevos, aceites, entre otros.
También se podria generar competencia en el sector si llegaran a existir importaciones ya sea del
cuero como materia prima o de los productos terminados.

Por otro lado podria considerarse competencia la utilizacion de plaquetas que logran la
imitacion de la piel sobre un cuero vacuno, a pesar de no ser un producto original las personas

podria preferirlo por el costo ya que este seria mas bajo y luciria muy similar.
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Analisis de las empresas competidoras.

Si hablamos directamente de las empresas que son competencia en la parte de
marroquineria y calzado tenemos muchas que podemos mencionar porque llevan mucho tiempo
posicionadas en el mercado, estariamos hablando de Bosi, Vélez, Bon Bonite, que son empresas
que tienen una gran trayectoria en la distribucién de productos terminados de cuero, algunas de
ellas también tienen en cuenta como consumidores los hombres y otras solo se concentran en el
mercado femenino. En cuanto a las curtiembres existen también muchas que podrian ser
competencia ya sea por sus cueros, su capacidad de produccién o porque también se encuentran

trabajando con cueros diferentes al vacuno que son mas exclusivos y elegantes.

Relacion de agremiaciones existentes.

Para el sector hay muchas agremiaciones interesadas en sacar adelante la calidad de los
productos terminados y del cuero producido para la utilizacion como materia prima. Son
agremiaciones que quieren lograr que los productos colombianos sean reconocidos por lo tanto
este producto al ser algo diferente y nuevo en el departamento tendria muy buen apoyo del
gremio porque seria un producto que al realizarse bien demostraria la calidad que se logra

manejar en el pais para la produccion con cuero.

Costo de mi producto.

Los costos de nuestros productos no pueden ser fijos para todos ya que depende del
producto que se realice, no seria lo mismo sacar el costo de unas botas a unas sandalias, ni de un
bolso pequefio a un bolso grande ya que la cantidad de cuero utilizado obviamente no va a ser el
mismo. Lo que se puede decir es que los costos de nuestros productos a pesar de ser altos no son

exagerados porque se conocen costos de otros productos que no son de avestruz iguales a los
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nuestros, un bolso grande de avestruz puede ser vendido aproximadamente en 500000 pesos,
unas botas pueden valer alrededor de 350000 — 400000 pesos, una correa puede costar 150000

pesos. Esos serian los precios al publico.

Anélisis de productos sustitutos.

Nuestro producto puede ser sustituido por varios productos, el mayor sustituto serian los
productos realizados con cuero de vacuno ya que son los productos méas conocidos en el mercado
y los que menor costo tienen, también puede ser sustituido por otros cueros no tan conocidos pero
con costos menores y por las imitaciones de las que se han hablado que son las que con una
plancha imitan el punteo de la piel, estas planchas son usadas sobre cuero vacuno y seria un

producto muy similar y mas econémico.

Analisis de precio de venta de mi producto y la competencia.

Los precios de venta de nuestro producto comparado con los de la competencia son
similares, pero a pesar de la similitud también podemos decir que son muy buenos ya que por
precios mas o menos iguales estamos ofreciendo un producto diferente y exclusivo, con mejores
caracteristicas de resistencia, disefio y durabilidad. Los productos que se importen realizados con
el cuero de avestruz también tendrian una desventaja frente a nosotros ya que con los costos de
importacion sumados a los costos de la cria, la hechura y la técnica usada para curtirla puede
generar costos mas altos, por esas razones se confia en que el producto tenga gran aceptacion y

potencial de mercado.
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Segmento al cual esta dirigida la competencia.

El calzado y productos de marroquineria que ofrece la competencia es para clientes
interesados en la moda pero no le brindan al cliente ese nivel de exclusividad que puede generar
nuestros productos ya que ellos producen en muy grandes cantidades y en serie, conllevando a
que muchas personas se encuentren con los mismos productos.

Al igual que nuestra empresa la competencia también se centra en clientes de estratos
socioecondmicos altos y con alto poder adquisitivo.

Posicion de mi producto frente a la competencia.

Frente a la competencia nuestro producto podria estar en desventaja ya que con la
trayectoria y fama que tienen las otras empresas los clientes preferirian lo que ya conocen,
ademas los otros productores ofrecen facilidades para comprar, lo que no se tiene en esta
empresa.

Por otro lado nuestro producto es diferente a los que ofrecen los otros productores y es por
eso que llegariamos a conquistar un mercado muy amplio después de obtener el reconocimiento

necesario.
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Plataforma estratégica.
Concepto del negocio.

La empresa pretende llegar a las personas que se interesan por la moda y por tener
accesorios en su armario que complementen perfectamente su vestimenta. Son productos
exclusivos que les daran a los clientes cierta diferenciacion entre las otras personas. Productos
con los que se pretende llegar al publico femenino que les guste comprar de manera frecuente
pero que se interesen en productos duraderos, resistentes al uso y de muy buena calidad.

La empresa quiere llegar al consumidor de manera fisica y virtual, de manera fisica por la
exhibicion de los productos en tiendas interesadas en la distribucién del producto, en la parte
virtual por medio de paginas web y redes sociales.

Si los clientes interesados en los productos se encuentran fuera del departamento se les
haréa llegar el producto por medio de envios pero el costo de este debe ser cubierto por el cliente.
Objetivo de la empresa

Llegar a los clientes con productos exclusivos y con caracteristicas diferentes a los
productos que se ofrecen actualmente en el mercado.

Mitigar la falta de materia prima para la manufacturacion de calzado y productos de

marroquineria.



Andlisis MECA
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mercado potencial
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Generar productos de excelente calidad que conquisten a los consumidores por su

diferencia con los otros productos existentes.

Vision.

Golden Ostrich serd una empresa reconocida por la calidad y exclusividad de sus

productos, por tener un excelente servicio para el cliente y preocuparse por satisfacer sus

necesidades.


http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
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Estrategia de mercado
Concepto del producto o servicio.

El producto que se realiza en la empresa es el cuero de avestruz para la venta como
materia prima y productos terminado de marroquineria y calzado femenino. Las pieles con las
que se realiza el producto deben ser sacadas de animales entre los 12 y 14 meses de edad donde
ya han alcanzado el tamafio adecuado, ser pieles sin cortadas, cicatrices, aporreones o defectos
muy grandes. Se le brindara al cliente la opcidn de elegir el producto deseado ya sea visitando las
tiendas que pretendan distribuir nuestra marca o de manera virtual ya sea por medio de las redes
sociales o pagina web.

Especificaciones o caracteristicas.

El producto ofrecido a los clientes tiene muchas caracteristicas que marca una diferencia
puesto que la naturaleza propia de la piel tiene gran contraste con las pieles de otros animales.
Los productos van a tener mas resistencia al uso debido a los aceites naturales, serdn més
duraderos y con disefios diferentes por la forma punteada que dejan las plumas después de ser
retiradas.

Uso del producto.

Los productos de marroquineria y calzado seran usados como complemento de las
prendas de vestir, pueden llevarse como accesorios en el caso de las correas, billeteras y bolsos o
como prendas principales en el caso del calzado.

Las hojas de cuero de avestruz que no sean usadas con estos fines seran vendidas como
materia prima a otros productores.

Empaque y embalaje
El empaque depende de lo que se vaya a guardar y de lo que el cliente prefiera, para el

calzado se usaran cajas o bolsas de tela que protejan los productos de caidas y para los demas
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productos seran bolsas de tela. EI empaque tendrd una imagen moderna e innovadora, que capte

la atencion de los consumidores. Con un disefio que indique que el producto es confiable.

Fortalezas y debilidades frente a la competencia.

Fortalezas.
o Producto 100% original.
o Disefio exclusivo.
o Naturaleza de la piel de avestruz con muchas caracteristicas buenas que aportan mejor

calidad a la piel y al producto final.

o Menos cuidados para la conservacion de los productos.
Debilidades

o No poseer planta propia.

o Por el momento el producto no es conocido.

o Falta de capital.

Mezcla de marketing.
Marca.
La marca es Golden Ostrich.
Ciclo de vida del producto.
Los productos ofrecidos pueden durar por décadas con los cuidados minimos.
Presupuesto.
Por el momento Golden Ostrich no tiene recursos propios que ayuden a montar el negocio

y al no poseer ni la bodega, ni la maquinaria necesaria para la realizacion del cuero se eleva el
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presupuesto, este presupuesto para la adecuacion de la empresa contando con el arriendo de esta
se encuentra en aproximadamente veinte millones de pesos.
Tacticas relacionadas al producto.

Los productos de cuero de avestruz se pueden ofrecer en diferentes presentaciones que
cautiven varios segmentos del mercado como personas, e industrias. A parte de eso se aplicaran
técnicas de innovacion que permitan renovar el producto de acuerdo a lo que el cliente vaya
necesitando y pidiendo a la empresa para complacer sus gustos, se pretende dar a conocer y
mantener una buena imagen tanto de la empresa como del producto por varios afios en el
mercado. Se tendra un mecanismo publicitario agresivo, que muestre que el producto existe y que
se mantiene en el mercado y las diferentes maneras de adquirirlo. Se buscara crear un vinculo con
los productores de calzado y productos de marroquineria como clientes mayoristas importantes,
que utilicen el producto como materia prima para sus articulos. Para esto ultimo, se
implementaran sistemas de captacion de clientes nacionales y en el exterior, los cuales hay que
persuadir y lograr adquirir; por medio de mecanismos de aseguramiento de la calidad y

cumplimiento.

Estrategia de distribucion.

Alternativas de penetracion.

Para ingresar al mercado se realizara una gran campafia de promocion meses antes de
insertar el producto en el mercado objetivo, con el fin de ir culturizando a los clientes sobres las
caracteristicas, ventajas y propiedades del producto con el cual vamos a incursionar en el
mercado.

Las visitas se llevaran a cabo a productores de calzado y articulos de marroquineria,

almacenes de distribucion de calzado, clientes finales, entre otros; lugares donde se puedan hallar
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clientes potenciales como en los centros comerciales. Las personas que van a hacer estas visitas
son personas capacitadas para hablar correctamente de las caracteristicas del productos y para
ensefar de manera adecuada las ventajas de este sobre el producto.

Ademas después de que el producto sea introducido en el mercado se continuara haciendo
publicidad sobre este con el fin de seguir manteniendo informadas a las personas y conquistar
nuevos clientes.

Alternativas de comercializacion.

Para la comercializacion del producto se ha hablado de varias formas, la comercializacion
directa al cliente desde el fabricante, la distribucion en almacenes de calzado y articulos de
marroquineria y la distribucion virtual que se realizaria por medio de paginas web y redes
sociales.

Por otra parte se puede crear una base de datos nacionales donde se registren empresas y
personas identificando los posibles compradores, después de identificarlos se contactaran con el
fin de hablarles sobre el producto y darles a conocer sus ventajas.

Distribucion fisica internacional.

Aunqgue aun no se quiere incursionar en el mercado internacional si no que se quiere
conquistar primero el departamental, se haran distribucién virtual, por medio de pagina web y
redes sociales y se entregara el producto por medio de envios mediante empresas como
Servientrega, Coordinadora Mercantil, Envia.

Estrategia de ventas.

Para las ventas nos vamos a enfocar en las diferencias que existen entre el cuero de
avestruz y los otros cueros, ya que son estas diferencias las que le dan un valor agregado a

nuestros articulos y son ventajas frente a los otros.
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Nos concentraremos en los articulos que son mas llamativos y apetecidos para la gente
con el fin de que exista mas oferta para los clientes.

Se realizaran camparias para que los clientes conozcan los productos, realizada en puntos
estratégicos, permitiendo asi que tanto clientes ya conquistados como clientes potenciales sepan
las propiedades del producto.

Presupuesto.

Golden Ostrich tiene presupuestado para estrategias de distribucion y conocimiento del
producto cuatro millones de pesos, que seran invertidos en diferentes medios de publicidad como
pagina web, volantes, carteles.

Tacticas relacionadas con la distribucion.

El producto sera distribuido por Golden Ostrich y por aquellos almacenes de calzado que
estén interesados en nuestros productos, también se distribuira a productores que quieran entre su
materia prima cueros de diferentes calidades y disefios. Se implementara un sistema de captacion
de clientes. Si hay que realizar envios se planearan las mejores vias de distribucion para la
empresa dependiendo del tiempo y la economia que beneficien la empresa.

Estrategia de precios.

Analisis competitivo de precios.

Nuestros precios son muy competitivos en el mercado, ya que por precios similares a los
que maneja la competencia estamos ofreciendo un producto innovador y diferente a los que ya
existen en el mercado, con mejores propiedades de resistencia, durabilidad y disefio.

Los precios dependeran del articulo que se esté vendiendo, como se hablo anteriormente
no se puede cobrar lo mismo por una billetera que por un bolso y es de ahi de donde parte

nuestros precios.
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De acuerdo a la competencia por imitaciones puede que nos afecte pero no mucho porque
las personas cuando ven articulos de lujo y les gusta quieren siempre lo productos originales lo
cual podra beneficiar a nuestra empresa.

Por los articulos importados no existe preocupacion porque ademas de los costos de
produccion se suman los costos de importacion lo que generaria un precio mas alto a los nuestros.

Por las razones anteriores es que tenemos un gran potencial en el mercado.

Condiciones de pago.

Para las ventas de clientes pequefios, el producto sera pagado contra entrega o en el punto
de venta directo. Cuando se manejen clientes que llevan al por mayor se pactara un plazo de
acuerdo a la cantidad de productos que lleve para cancelar el monto total, este plazo puede estar
entre el mes y los dos meses. Después de tener lograr la fidelizacion de los clientes se podran
hablar de otras formas de pago, ya se plan separe o créditos, todo dependiendo del flujo de caja
que se vaya obteniendo.

Seguros necesarios.

Para la empresa como tal se tendran seguros contra accidentes ya sea por robo, incendios,
terremotos o cualquier desastre. Para los empleados estaran las prestaciones laborales como la
EPS, riesgos profesionales y pension. Para los envios realizados a otras partes del pais e incluso
envios internacionales se pagara un seguro contra perdida o robo, como esto esta incluido en el
precio del envid debe ser el cliente quien lo cubra.

Impuesto de venta.

En este caso hablamos del impuesto conocido como IVA que en el pais es del 16%.
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Costo de transporte.

En este caso el costo de transporte lo tenemos que mirar para varios aspectos, si la
entrega del producto va a ser a nivel local y se quiere la entrega del articulo en la casa es de cinco
mil pesos, este costo no varia si son muchos articulos o uno solo. Si los productos van para otra
parte del pais se tiene un precio de siete mil quinientos pesos en promedio por kilogramo asi que
para este precio si encontrariamos variaciones dependiendo de los articulos enviados y el peso
neto que estos tengan. Para los envios internacionales el precio del kilogramo esta entre sesenta
mil y ochenta mil pesos promedio, este precio también tendria variaciones de acuerdo a los
articulos que se pidan y el peso de estos.

Riesgo cambiario.

El riesgo cambiario puede afectar los ingresos de la empresa cuando se hagan
exportaciones. Si el dolar o el euro llegaran a presentar variaciones y disminuyen con respecto al
peso colombiano van a bajar las ganancias y hasta pueden ocurrir perdidas, porque nosotros como
empresa no podemos cambiar precios que ya se han establecido en los mercados internacionales.

Pueden existir también cambios en el valor de la materia prima porque esta depende de
los gastos que se tienen con las avestruces, el costo de la alimentacion de estas puede verse
afectado por los cambios arancelarios afectando el precio de la materia prima.

Por otra parte la disponibilidad de animales para sacrificio es nuestro mayor riesgo
cambiario porque si los proveedores de pieles de avestruz no tienen la misma cantidad de
animales cada que hacen el sacrificio podrian usar eso a su favor aumentando los precios de

nuestra materia prima afectando asi nuestras ganancias.
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Preferencias arancelarias.

Los articulos de marroquineria y calzado con cuero de avestruz son nuevos en el mercado,
los cuales no presenta ningun tipo de preferencia arancelaria; por tal motivo vendido con el 16%,
sobre la venta del producto.

TActicas relacionadas con los precios.

Las estrategias relacionadas con los precios se aplicaran cuando los compradores lleven
grandes cantidades de nuestros productos, en ese caso se le aplicara un porcentaje de descuento
que se decidird al momento de la compra.

Otra estrategia relacionada con los precios es realizar promociones en los productos cada
6 meses con el fin de que los clientes se sientan atraidos a consumir nuestros productos.

Posible variacién de precios para resistir una guerra de precios.

Si se habla de los productos de avestruz como tal podemos decir que nosotros tenemos los
precios mas bajos del mercado por esa parte podriamos resistir muy bien una guerra de precios.
Si tomamos en cuenta los precios de la competencia que ofrece productos femeninos de calzado y
marroquineria pero de cuero vacuno hariamos rebajas pero hay que tener en cuenta que la Golden
Ostrich ofrece productos de mejores caracteristicas.

Se buscaria la manera de conquistar mas clientes y mas mercados potenciales de manera
que aumenten las ventas compensando los precios que se bajaron.

Estrategias de promocién.

Promocion dirigida a clientes y mercados.

Cuando el producto va a tiendas de distribucion los articulos tienen un precio mas bajo. Si
son mayoristas y se ha acordado un plazo de pago y es cancelado en un plazo més corto se
descontara un 10% del total de la cuenta. Al pagar de contado se realizaran descuentos que

pueden ser del 5%.
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Manejo de clientes especiales.

Para los clientes especiales 0 mayoristas se tendran tarifas diferentes proporcionando
descuentos sobre el total de la compra, se les dard prioridad para la entrega de los articulos
comprados Yy la facilidad de pago de hasta 2 meses de acuerdo a la cantidad que lleve, se le dara
prioridad para escoger los articulos que desee de acuerdo al inventario que haya en la empresa en
ese momento. Como se dijo anteriormente se realizaran promociones pero para los clientes

especiales podrian realizarse de manera mas constante..

Conceptos especiales que se usan para motivar la venta.

Principalmente se entrara al mercado hablando de las cualidades y propiedades que
benefician el producto con el fin de conquistar los clientes por dichas caracteristicas
posteriormente se hablara del precio que tienen nuestros articulos en el mercado dando a conocer
asi que es un producto muy econémico, la exclusividad en el disefio y en el materia serd un
motivo por el cual el cliente se sentird mas atraido. Se hablara de promociones cada 6 meses,

descuentos por compras mayoristas.

Cubrimiento geogréfico inicial.

Inicialmente nuestros productos seran distribuidos en el departamento de Antioquia, Si
logramos conquistar un mercado grande y esto nos genera reconocimiento tanto a nivel local
como en otras partes del pais se distribuira el producto donde sea necesario, este reconocimiento
se puede dar facilmente debido al manejo de las redes sociales. Se pretende llegar al resto del pais

en un plazo de aproximadamente 18 meses.
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Presupuesto de promocién.
Lo que se tiene presupuestado para promocionar el producto es aproximadamente dos

millones de pesos, se utilizaran volantes, pagina web y redes sociales.

Estrategia de comunicacion

Seleccion de medios.

Como hoy en dia las redes sociales tienen tanto impacto en la sociedad se tiene como
principal fuente internet ya que con este medio se tiene acceso a las redes, es un medio que nos
permitira obtener mayor reconocimiento fuera del area en la cual nos vamos a enfocar
inicialmente. También se tiene pesado el uso de volantes donde se dé a conocer las caracteristicas
del producto. Las visitas a posibles proveedores para que reconozcan e identifiquen el producto
también es uno de los medios que se tiene pensado utilizar.

Medios masivos.

Para comenzar el Gnico medio masivo sera internet debido a las facilidades de uso y que
el costo de lo que se puede realizar por este medio para dar a conocer los productos tiene menor
costo si lo comparamos con otros medios como la television y la radio. Podria tenerse en cuenta
también que los volantes para dar a conocer el producto pueden realizarse de igual manera
masivamente porque dichos volantes podrian distribuirse en varias ciudades con los nimeros de
contacto o correo electronico para que las personas interesadas puedan comunicarse facilmente
CON NOSOtros.

Tacticas relacionadas con comunicaciones.

Las tacticas relacionadas seran mostrar un producto innovador y exclusivo a las personas
interesadas en este sector de la moda. Se tratara de conquistar los clientes mostrando las

diferencias entre nuestro producto y los productos ya existentes en el mercado. Se hablara de las
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ventajas que poseen en cuanto a conservacion y resistencia al uso lo que hace nuestros productos
mas duraderos. Se capacitara personal que explique a los clientes todo lo mencionado

anteriormente con el fin de poder conquistar un mercado grande.

Estrategia de servicio.

Garantia y servicio post venta.

La garantia del producto sera de dos meses, obviamente al cliente hay que explicarle que
hay algunas excepciones por las cuales el producto no tendria garantia lo cual seria por mal
manejo al momento de usar los productos. Los servicios post entrega sera darle una explicacion
al cliente de cémo almacenar el producto y el debido cuidado que debe brindarle. Si el producto
aparece con un defecto de fabrica se cambiara por otro de buena calidad.

Mecanismo de atencion al cliente.

La atencion al cliente serda lo mas personalizada posible, se aceptaran todas las
sugerencias, opiniones o quejas que los clientes quieran realizar ya sea por medio virtual o via
telefonica. Se resolveran las dudas que los clientes puedan tener respecto al producto de la misma
manera hasta que queden satisfechos. Para la entrega de los productos sera por medio de envios o
domicilios dependiendo donde se encuentre situado el cliente, cuando la entrega sea por
domicilio los productos llegaran mas o menos en 2 o 3 dias, cuando sea a domicilio se hara al dia
después que sea realizado su pedido.

Forma de pago.

Para envios se debe consignar la totalidad del valor, para los domicilios también sera por
medio de consignaciones o en el momento que se haga entrega del producto. Cuando las compras

son al por mayor se realizaran descuentos, si el cliente que esta comprando lleva mucho tiempo
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adquiriendo nuestros productos se le brindara un plazo para cancelar la totalidad, si lo hace antes
de ese plazo tendra un descuento.

Comparacion de politicas de servicios con los de la competencia.

Como desconocemos las politicas de la competencia no podemos realizar dicha
comparacion. Pero podemos asegurar que se trataran a los clientes de muy buena manera y las
entregas de productos se haran de la manera mas eficaz posible.

Analisis técnico operativo.

Ficha técnica del producto.

Los productos realizados por Golden Ostrich son productos realizados con piel de
avestruz, la pieles seleccionadas deben ser de animales sacrificados entre los 12 y 14 meses de
edad donde los foliculos que quedan después de quitar las plumas quedan muy notables debido a
su tamarfio, las pieles deben ser de primera, no deben tener cicatrices por aporreones, ni dafios
mecéanicos causados al momento del sacrificio, deben tener la menor cantidad de grasa posible
porque esto. También hay que tener en cuenta que el producto tiene caracteristicas propias de la
piel que aportan gran valor al producto final proporcionando mayor resistencia al uso y mayor
durabilidad.

Caracteristicas sensoriales.

El producto final debe ser suave al tacto, seco y manejable, no debe tener olores malucos,
a la vista el color debe ser parejo y no deben aparecer migraciones de color. Debido a las
caracteristicas propias también muestra ciertas caracteristicas unicas de la piel que deben ser
reconocidas sensorialmente por ejemplo los foliculos donde iban las plumas deben ser bien
notables y grandes permitiendo identificar que las hojas terminadas o el articulo realizado son de
piel de avestruz. Las hojas deben ser parejas en color, grosor, y tener un corte parejo, no deben

existir muchos pedazos sobrantes.
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Estado de desarrollo: Etapa en la que se encuentra el producto.

Los productos realizados con piel de avestruz no son muy conocidos en el area donde se
va a iniciar la promocién de los articulos. Se presentan algunas limitaciones para conseguir las
pieles para tefiir debido a que la produccion de avestruz aca en Colombia es limitada y las pieles
se van obteniendo de acuerdo al nimero de animales que se vayan a sacrificar en los criaderos.
Para la produccién de las hojas existe una buena tecnologia que permite la transformacion del

producto.
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Innovacion.
Descripcion de la utilidad y originalidad del producto.

El producto presentado por nuestra empresa tiene un alto grado de originalidad debido a
que en Colombia y especificamente en Antioquia los productos existentes son realizados con
Cuero vacuno en su mayoria y en algunos casos se hacen imitacion por medio de placas que se
aplican sobre las hojas y dejen impresas las figuras que se presentan en el cuero de otras especies
como son la de cocodrilo, serpiente, avestruz, entre otros. La utilidad de los productos es mas que
todo para los amantes de la moda ya que los articulos realizados con el cuero de avestruz le
brinda a los clientes cierto estatus en la sociedad, les da un toque diferente en su vestir diario y
posee un toque innovador también.

Modo de produccion/procesamiento.

Para la obtencion del cuero de avestruz se necesitan animales de aproximadamente 12 y
14 meses de edad ya que a esa edad las pieles tienen un tamafio adecuado para su utilizacion, las
pieles debe ser de primera no deben tener cicatrices por cortadas, aporreones 0 mal manejo de las
pieles después del sacrificio del animal. Posteriormente se debe hacer un correcto
almacenamiento ya sea por medio de salado o congelando las pieles. Cuando las pieles se van a
usar se debe hacer un lavado profundo si el medio de conservacion usado fue el salado para
eliminar el exceso de la sal, posteriormente se tifien las pieles y luego se hace un acabado
deseado, luego se disponen las hojas ya terminadas para la elaboracion de los articulos de
marroquineria y calzado.

Empaque/embalaje.

El empaque utilizado para distribuir los productos serd en caja o en bolsas de tela de

acuerdo al gusto del cliente. Tanto las cajas como las bolsas tendran el logo de la empresa con el

fin de dar reconocimiento mayor.
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Canal de distribucion.

Para la distribucion del producto se tendran en cuenta varias formas para realizar la
entrega de los articulos, una de ellas en la entrega directa al cliente donde se realizaran domicilios
0 envios en caso tal que el cliente se encuentre en una area fuera de Antioquia. También se
realizara la distribucion por medio de terceros, 6sea almacenes que estén interesados en distribuir
el producto.

Grupo objetivo y comercializacion.

El mercado objetivo son mujeres entre los 25 y 40 afios de edad de estratos
socioecondémicos medio altos, con acceso facil a internet para que puedan enterarse por medio de
las redes sociales de todo lo relacionado con nuestros productos. La distribucion va a ser directa a
los clientes, por medio de envios o domicilios, también serd por medio de tiendas de
marroquineria y calzado interesadas en nuestros productos, se realizara también la
comercializacion utilizando las redes sociales y por medio de pagina web.

Descripcion de integracion de la innovacion y ofrecimiento al cliente.

Por ser un producto nuevo se puede llegar a conquistar un mercado bastante amplio ya
que es un producto novedoso y exclusivo, con caracteristicas diferentes a las que ya tienen los
otros productos del mercado, como el producto se establece en el sector de la moda obliga a la
empresa a generar nuevas ideas para los articulos y a realizar cosas muy exclusivas que atrapen
aun mas a los clientes existentes y a nuevos, también se genera la idea de expandir el mercado
hacia los clientes masculinos que se encuentren interesados en tener productos exclusivos. Al
establecer de manera exitosa el producto se tomaran en cuenta todas las sugerencias que realicen
los clientes para tener presente siempre su opinion y se buscara llenar de la mejor forma sus

expectativas.
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Descripcion del proceso.

Etapa 1: pretratamiento y almacenamiento.

“Se separa la carne de la piel para reducir el peso y para que el uso de las sustancias
quimicas que se necesitan en los procesos posteriores sea optimo, este proceso se hace
mecanicamente. Para el almacenamiento se tiene en cuenta si las pieles van a ser transformadas
inmediatamente después del sacrificio o si se van a guardar por un tiempo antes de convertirlas, si
este es el caso se pueden apilar las pieles en el suelo o en estibas, se debe intercalar las pieles con
una capa de sal, la cual va a prevenir el desarrollo de microorganismos que dafian las pieles”.
(Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, 2006)

Etapa 2: ribera.

En esta etapa se prepara la piel para el curtido, el objetivo es limpiarla, hidratarla y
quitarle el pelo. Esta etapa consta de varios pasos, los cuales son:

o Remojo: “se realiza para retirar las impurezas que puedan contener las pieles. Si las
pieles que vienen de una conservacion tienen presencia de bacterias se debe realizar un remojo
especial con bactericidas y tensoactivos, posteriormente se realiza otro remojo con agua limpia”
(Arango, Santiago. 2012).

o Pelambre y lavado: “se realiza con el fin de eliminar el pelo, lana y la epidermis. también
pretende hinchar de nuevo la piel para que los quimicos que se usan en los otros procesos tengan
buen efecto, generalmente este proceso es hecho con quimicos, en esta etapa el agua puede
recircularse para usarse posteriormente con el mismo fin.” (Arango, Santiago. 2012)

o Descarne en cal: “se retira la piel de la endodermis, la cual contiene tejido proteico y

grasa, lo cual nos va a traer problemas con el curtido”. (Arango, Santiago. 2012)
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o Dividido en cal: “se separa la piel y la carnaza. Se puede realizar este proceso
mecanicamente 0 a mano, se elimina todos los restos de carne y grasa para evitar un desarrollo de
bacterias posteriormente” (Arango, Santiago. 2012).

o Re encalado: “este proceso es opcional, se realiza para lograr una mayor apertura de las
fibras.”(Arango,Santiago. 2012)

o Lavado: “se eliminan todos los residuos de cal existentes después de los procesos
anteriores”. (Arango, Santiago.2012)

o Desencalado: “en un lavado que permite eliminar la cal existente en la parte interior de la
piel, se realiza con cidos inorganicos y organicos”. (Arango, Santiago. 2012)

o Purga enzimatica: “se eliminan las impresas y el material que no sirve para el curtido por
medio de enzimas. Le da mayor flexibilidad al cuero”. (Arango, Santiago. 2012)

o Lavado: “se puede realizar con tensoactivos, detiene la accion de las enzimas y elimina lo
gue quedo de la cal, grasa, sales y otras impurezas”. (Arango, Santiago. 2012)

Etapa 3: curtido.

“Cuando las pieles vienen del proceso de ribera se corre el riesgo que se pudran por medio
de las enzimas segregadas por los microorganismos, con la curticion se busca estabilizar la
proteina para que eso no suceda y se logre obtener un material que pueda ser usado sin que la
accion enzimatica microbiana en himedo la afecte”.

“El curtido puede ser de diferentes maneras y recibe su nombre de acuerdo al tipo de
curtientes usado; en el curtido vegetal se usan taninos vegetales como la corteza de acacia negra,
corteza de mangle, extracto de corteza de pino; en el curtido mineral se usan sales minerales

como lo son las sales de cromo, sales de aluminio, sales de zirconio; en el curtido sintético se
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usan curtientes como formol, quinona, entre otros. En esta etapa también se presentan varios
pasos que son”: (Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, 2006)

o Piguelado: con este proceso se detienen las reacciones enzimaticas de la purga, elimina la
cal que se habia combinado con el colageno, prepara la piel para el curtido y para almacenarlo
por tiempos prolongados.

o Curtido: en este proceso se estabiliza la proteina, es donde la piel pasa a ser cuero, aca se
le da alta estabilidad fibrosa al cuero y este se vuelve mas resistente al ataque bacteriano y a las
altas temperaturas.

o Basificado: se aplican las sales las cuales aumentan el pH y posteriormente facilitara la
reaccion del cromo.

o Lavado y reposo: el cuero se puede dejar reposando para que siga reaccionando, este paso
puede ser opcional.

o Escurrido: el cuero es prensado para eliminar el exceso de agua que tiene el cuero,
también permite estirar las arrugas y mantener el espesor firme.

o Dividido: en esta parte se separa la carnaza de la piel, esto es opcional.

o Rebajado: en esta etapa el cuero pasa por una maquina que tiene unas cuchillas que giran
rapidamente y rebajan el cuero a un espesor uniforme y deseado.

. Etapa 4: recurtido, tefiido y engrase: “estos procesos se llevan a cabo para lograr varios
objetivos que van a permitir g al final tengamos un buen resultado, se busca elevar el pH, darle
mas cuerpo, resistencia, manejabilidad, durabilidad y suavidad a las propiedades del cuero, con el
tefiido se busca darle tonalidad y uniformidad al color del cuero, con el engrasado se vuelve al
contenido graso que tenia el cuero y esto en el acabado le dard mayor flexibilidad” (Ministerio de

Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, 2006) .
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o Desengrase y lavado: elimina impurezas, el proceso puede ser opcional.

o Recurtido cationico: se adiciona sal cationica con el fin de acidificar, esto le da
elasticidad y suavidad al cuero y prepara el cuero para los procesos posteriores.

o Neutralizacion: se realiza para aumentar el pH y eliminar la acidez.

o Recurtido: se adicionan recurtientes o taninos, pueden ser sintéticos, acrilicos o vegetales.
e Tefiido o tintura: en este proceso se le da al cuero un color deseado, puede hacerse en la
superficie solamente o atravesar el grosor.

o Engrase: Se hace con el fin de conferirle al cuero suavidad, fuerza, flexibilidad y
resistencia, evita que el cuero se rompa al doblarlo.

o Estirado: se pasa la piel por rodillos para eliminar arrugas por el lado de la flor.

. Etapa 5: acabado: “en esta etapa se busca darle una mejor presentacion al cuero, en otros
casos se usa mas que todo para dar resistencia, todo dependiendo del uso que se le va a dar
finalmente al cuero” (Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, 2006).

o Secado: por medio de esta operacion se extrae gran parte de la humedad. Esta operacion
se realiza después del tefiido.

o Acondicionado: se realiza cuando los cueros quedaron muy secos, con un atomizador se
les echa agua para que lleguen a tener la humedad adecuada.

o Ablandado mecanico y bataneado: algunas propiedades del cuero se pierden es por eso q
es necesario.

o Esmerilado: se lija el cuero con el fin de emparejarlo y corregir defectos existentes en el
lado de la flor. se unas rodillos recubiertos de lijas y cauchos.

o Desempolvado: se realiza para eliminar el polvo residual que queda después del

esmerilado, se hace con una aspiradora.
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o Templado: los cueros son estirados con el fin de recuperar parte del area que se perdié en
los procesos en humedo.

o Redondeado en crust: se eliminan las partes indeseables del cuero.

o Impregnacion: se aplican resinas que de acuerdo a lo que se desea tienen diferentes durezas,
esto hace parte de la reconstruccién de la flor.

o Secado por colgado: se cuelgan los cueros para que se elimine el agua y los solventes
usados en los procesos anteriores.

o Pigmentado: se pinta la superficie, se realiza el proceso por diferentes métodos.

o Planchado y grabado: se prensa el cuero con una planilla, esta puede ser lisa o pueda tener
diferentes grabados.

o Lacado: se aplica laca para lograr un terminado de calidad, esto protege el acabado

o Medido: se realiza para determinar el area del cuero.

o Almacenado: se guarda el cuero de manera que gquede protegido hasta que sea vendido o

utilizado.

Variables de control.

Registros:

En los registros debemos mantener de manera detallada, concisa y clara la cantidad de
pieles que entran a la empresa como también la manera en la que entraron, ya sea crudas, en wet
blue, cruts, entre otros. Su peso debe quedar registrado con mucha precision para posteriormente
realizar de manera adecuada los procesos de curticion sin ir a dafiar las pieles por exceso o falta
de algun producto quimico. También debe tenerse en cuenta en todo el proceso la cantidad de

pieles que se va a descartar o hacia qué proceso se dirigiran las pieles que se tienen, ya que
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dependiendo de lo que se desea algunas pieles llevaran procesos diferentes. Cuando ya se tenga el
cuero curtido y con los respectivos acabados se debe tener en cuenta la cantidad de pieles que se
venderan como materia prima y las que usaran para los productos terminados.

Humedad:

La humedad final de las pieles debe estar entre el 16% Yy el 22%, no debe quedar mayor a
22% para evitar que por medio de la humedad se desarrollen hongos.

pH de las pieles:

Durante todas las etapas que se llevan a cabo para realizar la curticion de manera
adecuada se debe tener muy presente el pH que tienen las pieles debido a que hay unos rangos
adecuados para que las pieles acepten o no los quimicos que se van a usar en cada etapa, hay que
estar muy pendientes de este parametro para no ir a dafiar las pieles y para que el proceso que se
Ileva a cabo tenga resultados exitosos (Arango, Santiago. 2012).

Control del bafio:

Se sabe que la mayoria de las etapas se realizan con grandes cantidades de agua, hay que
ser muy exactos con el volumen que se va a usar y la temperatura que se requiere de acuerdo a la
etapa en la que se encuentra el cuero, también hay que tener claro el tiempo en que las pieles van
a permanecer en dicho bafio y la rotacion que deben realizar en este.

Velocidad del fulo:

Esta variable es muy importante porque dependiendo del proceso en el que se encuentren
las pieles, las rotaciones por minuto del fulon son diferentes.

Prueba de rasgado:

La prueba al rasgado se realiza con un dinamometro el cual nos va a permitir identificar
de manera cuantitativa la resistencia al rasgado y a la traccion, esta prueba también nos da como

resulto el alargamiento maximo al que llegara el cuero.
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Resistencia:

Esta prueba se hace cortando una parte del cuero y halandolo. Dependiendo de la facilidad
con que se rasga facilmente es sefial de una resistencia pobre.

Prueba de curtido:

Para verificar que el tefiido es correcto y que las sustancias utilizadas estén bien
impregnadas en el cuero se coge un pafio blanco y se fricciona contra el cuero, esto se realiza
tanto en hiumedo como en seco, si pasan residuos de colorante del cuero al pafio se considera que
hay una fijacion mala o pobre.

Acabados (migracion de color):

Para verificar si los acabados son correctos se debe mirar si el color es parejo, si se notan
manchas no deseadas o que el color se desplazo de una zona a otra del cuero, se descarta esa hoja.
Variables criticas de control:

Las variables criticas de control se puede decir que no estan involucradas directamente
con el proceso y la terminacion de cuero como tal, pero tienen mucho que ver ya que debido a
estas variables es que las curtiembres tienen problemas para su establecimiento. Entre las méas
importantes y con las que mas cuidado se debe tener son:

Legislacion ambiental:

“Los lugares en los que se deben ubicar las curtiembres deben cumplir ciertas
reglamentaciones ambientales para poder funcionar, también deben ser lugares alejados de la
ciudad para que los malos olores que se desprenden de los procesos no afecten a las personas y
no existan quejas de la empresa. Ademas ambientalmente las curtiembres no solo tienen impactos
por los olores si no que hay residuos sélidos que se desprenden de algunos procesos y generan
alta contaminacion, es por eso que se deben cumplir normas que evitan que los productores de

cuero devuelvan muy contaminada al ambiente el agua que se usa en estos procesos. La principal
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norma que se utiliza es la ISO 14000, es una norma aceptada internacionalmente, que establece
ciertos requisitos para que la empresa pueda obtener certificacion del sistema de gestion
ambiental. Buscando el equilibrio entre el mantenimiento de la rentabilidad y la reduccion de los

impactos ambientales” (Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, 2006) .

Manejo ambiental:

“El manejo ambiental esta ligado a las correcciones que se tienen en cuenta para mitigar
el impacto sobre el ambiente y al manejo de estas.

Las estrategias para minimizar el impacto van desde antes del sacrificio del animal hasta
los procesos de acabado del cuero. Algunas son:

Pedirles a los proveedores de pieles que las entreguen mas limpias, puede ser lavando las
pieles después de que los animales sean faenados para que la sangre y el estiércol aceleren el
proceso de putrefaccion de las pieles, doblar las pieles para evitar que se arrastren y ensucien con
facilidad al ser apilada, mantener las pieles en lugares frescos y aireados.

Conservar las pieles con métodos diferentes a la sal para evitar la contaminacion de las
aguas con este elemento.

Si el método de conservacion es con sal se debe recoger la que queda en el suelo
barriéndola mas no lavandola y que sea de grano grueso para que sea mas facil su manejo, se
pueda recuperar y pueda reutilizarse.

Hacer un descarnado mas parejo para que el porcentaje de quimicos por kilogramos de
piel sea menor y asi es menos la cantidad residual que van a los afluentes.

Hacer el pelambre con la técnica que consta en no destruir el pelo, para que se pueda

hacer una recuperacion mas facil de este y evitar que sea un solido que va al agua.
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En caso de la utilizacion de bafios para realizar el pelambre se recomienda reciclar los
bafios para disminuir la utilizacion de las aguas y para evitar el uso de quimicos de manera
indiscriminada.

También la reutilizacion del bafio de cromo ayuda a disminuir la cantidad de agua tomada
de los afluentes y a disminuir la cantidad de cromo que va a estos.

Recoger el agua del escurri6 para hacerle un tratamiento antes de devolverla

La utilizacion de quimicos menos contaminantes que hagan el mismo efecto en las pieles
y cueros que los que se usan normalmente.

Para el tefiido implementar la utilizacion de colorantes mas amigables con el ambiente.

La utilizacién de rejillas para que atrape los sélidos mas grandes como son los restos de
carnaza que se sueltan en algunos procesos.

Realizar limpiezas de manera periddica para evitar malos olores y la aparicion de
roedores.

Con la implementacion de todas estas medidas se logra mitigar los efectos de la
contaminacion ambiental proveniente de las curtiembres, al implementarse los mayores
correctivos posibles se logra un beneficio para que los alrededores de las empresas ya que no
sufren tanto por la contaminacion” (Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial,

2006).

Desarrollo del producto, basado en el segmento del mercado.
El producto va a ser desarrollado bajo estrictas normas de calidad en su proceso
productivo, buscando ser amigable con el medio ambiente, ya que finalmente ird dirigido a un

segmento de mercado que busca diferenciacion a la hora de consumir el producto final.
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El cuero de avestruz y los productos de marroquineria y calzado que a partir de él se
desarrollaran pretenden llenar las expectativas de un publico objetivo conocedor del competitivo

mundo de la moda.

Distribucion de la planta de produccion:

llustracion 1 distribucién planta de produccion
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Ficha técnica del proceso.

o Caracteristicas sensoriales: por las caracteristicas propias de la piel, esta tiene su propio
disefio y textura, dandole ventajas sobre otros tipos de pieles, ademas de las caracteristicas
propias de un cuero apropiado para la industria de la marroquineria y el calzado, como son:
suavidad al tacto, flexibilidad, resistencia, durabilidad.

o Microbioldgicas: se debe verificar que el producto final no tengan manchas causadas por
hongos que pueden aparecer por altos porcentajes de humedad en el producto final.

o Fisicoquimicas: como caracteristica fisicoquimica debe tenerse en cuenta el pH de la piel
que es lo principal para todos los procesos debido a que dicha variable es importante para la
fijacion de los productos durante todo el proceso, el valor final del pH debe ser de 5.6, también se
debe tener en cuenta la humedad ya que humedades muy altas pueden generar aparicion de
hongos lo que posteriormente dafarian el producto final.

o Condiciones de almacenamiento: “el almacenamiento de nuestro producto comienza
desde el momento del faenado del animal ya que debemos evitar el contacto directo de las pieles
con la tierra, aguas sucias y grandes cantidades de sangre, en la parte de la recepcion también
debemos evitar que el material con el que vamos a trabajar tenga contacto directo con el suelo y
se deben evitar ambientes himedos y sucios para las pieles cuando apenas estan siendo recibidas,
ya que garantizando estas condiciones aseguramos que las pieles no vayan a tener posibles
problemas de putrefaccion por crecimiento de bacterias y hongos debido a la suciedad y a la
humedad, cuando ya tenemos el cuero debemos de ser cuidadosos y ponerlo en lugares secos,
aireados y colgados porque si se tiran al suelo se puede rayar, romper, contaminar entre otras
cosas, cuando el producto terminado ya no es el cuero sino que estamos hablando de los

productos de marroquineria y calzado como tal los cuidados deben ser méas especificos, no
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podemos maltratar los productos, se debe empacar para asegurar la conservacion y durabilidad,
las bodegas donde se guarda la mercancia debe ser aireada, seca y cerrada”.(Ministerio de
Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, 2006)

o Condicion de distribucidon: el producto debe ser distribuido de tal manera que no se
afecten las caracteristicas finales, por ejemplo el producto debe tener una humedad muy baja y
debe conservarse asi para que evite dafios por hongos, manchas o porque pueda llegar a podrirse
el producto. Se debe distribuir de igual manera la materia prima como el producto terminado de
marroquineria y calzado, también se deben proteger el producto con un empaque que permita que

se conserve y que le dé mejor imagen a la empresa.

Identificacidn y establecimiento de opciones de proveedores.

Los proveedores que se tienen identificados para este proyecto se encuentran en Cali y
Villa de leyva, a pesar de la distancia y el gran recorrido que tiene la materia prima se garantiza
que es un producto que llega en muy buenas condiciones ya que el envio se hace conservando
muy bien las pieles pues estas se envian saladas y en neveras de icopor lo que garantiza que las
pieles no se van a podrir en el camino, otra cosa importante es que el envio se logra realizar en un

dia y no es mucho el tiempo que pasan las pieles en estas condiciones.

Definicion de materias primas, materiales, insumos y parametros de control de calidad de
los factores de produccion.

Los materiales que se necesitan son los siguientes:
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o Pieles de avestruz en buen estado y de primera, lo que quiere decir que son pieles de
animales adultos que no tengan cicatrices, rayones, raspones, cortadas; debe ser de 12 pies

cuadrados al menos y sin tiras de piel.

. Pesas.

o Fulones de curticion.

o Descarnadora.

o Templadora.

o Secadora.

o Fulon de aporreo.

. Prensa.

o Esmeril.

o Cabinas de pintura.

o Maquina para escurrir.
° Sal

o Quimicos: cromo, sulfato de amonio, acido férmico, acido sulfurico, sal de mar, sulfato de

cromo, bicarbonato de sodio, tensoactivo, recurtientes, dispersantes, colorantes, grasa.

El control de calidad tenemos que mirar los pardmetros tanto para el cuero como materia
prima como en los productos de marroquineria y calzado. Algunas de las pruebas que se realizan
en el cuero usado como materia prima son: uniformidad de color, se verifica que no existan
manchas producidas por los colorantes o grasas; brillo, se mira que sea el deseado y que sea
parejo en toda la hoja de piel; quiebre del acabado, se realiza doblando la piel con la flor hacia

afuera y después de eso se revisa si se quebré el cuero; resistencia al frote, lo realizamos con un
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pafio y se soba contra el cuero con el fin de verificar que no se trasfiera color del tefiido o del
acabado del cuero al pafio; toque, se toca el cuero para verificar su suavidad, que se sienta liso;
gota de agua, se aplican unas gotas al cuero y se mira si quedan marcas después de que estas se
evaporen.

Por otro lado con los productos de marroquineria y calzado también se deben tener
pardmetros de calidad que se deben verificar, principalmente se mira la calidad de los accesorios
que va en cada uno de los productos, tanto para el calzado como para los bolsos, correas,
billeteras o productos que se quieran realizan con la materia prima ofrecida por la empresa, se
debe mirar el material que se usa en las suelas, plantillas, cordones, hebillas, cierres, taches,
entre otros, deben ser materiales muy resistentes, comodos. Después de terminado el producto se
debe verificar la uniformidad de este, que no vaya a existir manchas ya sea por pegantes,

colorantes o producidas por mal manejo.

Definicidn de las necesidades y caracteristicas del personal requerido:

Las personas que van a trabajar en la empresa deben tener el conocimiento de todos los
procesos que se realizan alli, deben saber para qué sirve cada uno de los insumos necesarios en el
proceso, como aplicarlos, como sacar los pesos para su utilizacion, identificar el objetivo que
cada uno de ellos tiene dentro de la curticion del cuero; debe ser personal cuidadoso que acate las
normas y cumpla con ellas ya que el trabajador puede sufrir algunos dafios debido a los quimicos
utilizados. EIl personal requerido debe trabajar de manera constante ya que ellos son un factor de
produccion muy importante, si los trabajadores no tienen constancia en el trabajo la cantidad de
pieles producidas disminuird y no se cumpliran los propositos de la empresa. Deben estar
calificados para diferenciar entre las pieles que quedaron correctamente tefiidas y de excelente

calidad con las que no.



lustracién 2 Flujograma del proceso
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Materias primas.
o Pieles de avestruz en buen estado y de primera, lo que quiere decir que son pieles de
animales adultos que no tengan cicatrices, rayones, raspones, cortadas; debe ser de 12 pies
cuadrados al menos y sin tiras de piel.
o Sal
o Quimicos: Cromo, sulfato de amonio, acido férmico, acido sulfirico, sal de mar, sulfato

de cromo, bicarbonato de sodio, tensoactivo, recurtientes, dispersantes, colorantes, grasa.
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Tecnologia principal del proyecto.
Para el curtido de la piel la tecnologia depende més que todo de la etapa del proceso en la
que se encuentra, en otras etapas la indumentaria necesaria no es tan especifica sino que se

pueden usar elementos mas basicos.

. Etapa pre-tratamiento y almacenamiento: en esta etapa se da el descarne el cual
realizan los proveedores, este proceso puede ser realizado a mano con unas cuchillas o bien
puede ser con maquina de descarnar, lo que hace esta es pasar la piel por medio de un cilindro
neumatico de garra y otro de cuchillas helicoidales muy filosas. La piel circula en sentido
contrario al cilindro de cuchillas helicoidales, el cual presiona la piel lo suficiente como para
asegurar la eliminacion definitiva de carne y grasa que estan adheridos a la piel, todo esto se debe
retirar para evitar el crecimiento de bacterias que dafiarian la piel. También hablamos del
almacenamiento y lo que se necesita para esto son bodegas o lugares aireados, frescos y sin sol
directo, para la conservacion se realizara con sal en grano la cual se extendera sobre el lado carne,
lo que se puede hacer para tener un mejor proceso es realizar una capa de sal en el suelo o utilizar
estibas para apilarlas y ahi poner la piel, se pueden realizar pilas de las pieles intercalandolas con

capas de sal y la altura recomendable para una pila es maximo 1.4 metros.

. Etapa ribera: para el proceso de la ribera existen varios elementos en los cuales se
puede hacer como lo son los fulones, batanes o piletas de remojo, hay que tener en cuenta que es
un proceso que emplea grandes cantidades de agua; este proceso se realizara para eliminar las

suciedades y volver la piel a su hinchamiento natural.
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. Etapa curtido: en esta etapa usamos los fulones de los cuales ya hemos hablado pero
también se usan maquinas complementarias como son las prensas hidraulicas que sirven para
eliminar el exceso de agua, posteriormente después de la eliminacion de agua pasan a fulones
mas rapidos, delgados y altos para realizar el engrasado. En esta etapa también se hace un
proceso llamado rebajado el cual se realiza con unas maquinas provistas de cuchillas que giran a

gran velocidad, esto se realiza para dar uniformidad al cuero.

. Recurtido, tefiido y engrase: en este proceso lo que hay de diferente en cuando a las
tecnologias es una maquina provista de rodillos para eliminar las arrugas. Los otros procesos se

realizan en un bafio en fulones al igual que los procesos anteriores.

. Etapa de acabado: aca se encuentra la camara hiumeda que es una sala con condiciones
de temperatura y humedad controlada, no existe circulacion de aire y los cueros se dejan alli por
mas 0 menos 6 horas. También se usan maquinas para ablandar el cuero terminado como son el
fulon de batanar que es un fulon que tiene dentro unas bolas de goma como carga que al chocar
con los cueros van ablandandolos; maquina de ablandar — sistema de pinos, en esto el cuero para
entre placas que contienen pinos, hay una superior y otra inferior y el movimiento vibratorio hace
que los encajen unos con otros y asi se ganan suavidad.

Podemos observar que las tecnologias que se necesitan para la realizacion de los cueros
son especificas para todos los procesos desde la conservacion de las pieles hasta la obtencion de
su suavidad.

Ya para la realizacion de los productos terminados de marroquineria y calzado se necesita
maquinaria aun mas especifica que va desde las maquinas de corte y troquelado del cuero como

hasta las maquinas de moldeado y las maquinas de control de calidad. Cada una de esas maquinas
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cumple con objetivos especificos en la elaboracion del producto pero muchas de ellas pueden ser
controladas manualmente.
Capacidad instalada.

Infortunadamente la capacidad que podamos manejar esta limitada por las pieles que
Ileguen de los criaderos, como se dijo anteriormente nuestra produccion esta limitada por la
cantidad de animales que se sacrifiquen en determinado momento en los criaderos y como el
avestruz en nuestro pais no se considera un animal tradicional para su explotacion son pocos los
animales que se sacrifican, por eso podriamos decir que la empresa tiene mas capacidad de
produccion que lo que se genera.

Mantenimiento.

Como mantenimiento para la maquinaria instalada en la empresa es necesario mas que
todo que sea preventivo, no podemos dejar que una maquina se dafie porque una mala maquina
llegaria a dafiar las pieles lo que nos causaria disminucién en las ganancias. Hay que estar
pendientes de mantener bien lubricas todas las partes de las maquinas, mantener afiladas las
cuchillas a las que las poseen, el papel de esmerilar hay que fijarse que este igual siempre para

que realice el proceso de manera correcta, etcétera.

Situacion tecnologica de la empresa: necesidades técnicas y tecnoldgicas.
Para el curtido de la piel la tecnologia depende més que todo de la etapa del proceso en la
que se encuentra, en otras etapas la indumentaria necesaria no es tan especifica sino que se

pueden usar elementos mas basicos.

= Etapa pre-tratamiento y almacenamiento: en esta etapa se da el descarne el cual realizan

los proveedores, este proceso puede ser realizado a mano con unas cuchillas o bien puede ser con
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maquina de descarnar, lo que hace esta es pasar la piel por medio de un cilindro neumatico de
garra y otro de cuchillas helicoidales muy filosas. La piel circula en sentido contrario al cilindro
de cuchillas helicoidales, el cual presiona la piel lo suficiente como para asegurar la eliminacion
definitiva de carne y grasa que estan adheridos a la piel, todo esto se debe retirar para evitar el
crecimiento de bacterias que dafiarian la piel. También hablamos del almacenamiento y lo que se
necesita para esto son bodegas o lugares aireados, frescos y sin sol directo, para la conservacién
se realizara con sal en grano la cual se extendera sobre el lado carne, lo que se puede hacer para
tener un mejor proceso es realizar una capa de sal en el suelo o utilizar estibas para apilarlas y ahi
poner la piel, se pueden realizar pilas de las pieles intercalandolas con capas de sal y la altura

recomendable para una pila es maximo 1.4 metros.

= Etapa ribera: para el proceso de la ribera existen varios elementos en los cuales se puede
hacer como lo son los fulones, batanes o piletas de remojo, hay que tener en cuenta que es un
proceso que emplea grandes cantidades de agua; este proceso se realizara para eliminar las

suciedades y volver la piel a su hinchamiento natural.

= Etapa curtido: en esta etapa usamos los fulones de los cuales ya hemos hablado pero
también se usan maquinas complementarias como son las prensas hidraulicas que sirven para
eliminar el exceso de agua, posteriormente después de la eliminacion de agua pasan a fulones
mas rapidos, delgados y altos para realizar el engrasado. En esta etapa también se hace un
proceso llamado rebajado el cual se realiza con unas maquinas provistas de cuchillas que giran a

gran velocidad, esto se realiza para dar uniformidad al cuero.
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= Recurtido, teflido y engrase: en este proceso lo que hay de diferente en cuando a las
tecnologias es una maquina provista de rodillos para eliminar las arrugas. Los otros procesos se

realizan en un bafio en fulones al igual que los procesos anteriores.

= Etapa de acabado: aca se encuentra la camara hiumeda que es una sala con condiciones de
temperatura y humedad controlada, no existe circulacién de aire y los cueros se dejan alli por mas
0 menos 6 horas. También se usan maquinas para ablandar el cuero terminado como son el fulon
de batanar que es un fulon que tiene dentro unas bolas de goma como carga que al chocar con los
cueros van ablandandolos; maquina de ablandar sistema de pinos, en esto el cuero para entre
placas que contienen pinos, hay una superior y otra inferior y el movimiento vibratorio hace que
los encajen unos con otros y asi se ganan suavidad.

Podemos observar que las tecnologias que se necesitan para la realizacion de los cueros
son especificas para todos los procesos desde la conservacion de las pieles hasta la obtencién de
su suavidad.

Ya para la realizacion de los productos terminados de marroquineria y calzado se necesita
maquinaria aun mas especifica que va desde las maquinas de corte y troquelado del cuero como
hasta las maquinas de moldeado y las maquinas de control de calidad. Cada una de esas maquinas
cumple con objetivos especificos en la elaboracion del producto pero muchas de ellas pueden ser
controladas manualmente.

Localizacién y tamario.

La empresa estara localizada en el municipio de Copacabana, ubicado en el departamento
de Antioquia.

La ubicacion es en Copacabana porque en este lugar el impacto que tiene la empresa a la

sociedad no es tan grave ya que a pesar de arrojar la misma contaminacion no es una parte tan
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urbana como seria al ubicarla en Medellin por ejemplo y no existiran quejas por parte de los
vecinos a la empresa por los olores que se desprenden de los procesos de descarnado, pre curtido
y curticion. En esta empresa solo se tefiira el cuero, al ubicarla en este sector no quiere decir que
estemos limitando nuestro mercado a esta zona porque lo que se quiere es realizar la distribucion
del producto en toda Antioquia.

El &rea que se necesita para la empresa es de aproximadamente 100 metros cuadrados, ya
que debido a nuestra produccidn no es necesario un lugar muy grande para comenzar.
Presupuesto de produccion.

El presupuesto de Golden Ostrich se estima en mas o menos 45 millones de pesos.

Plan de produccion.

Para la produccion del cuero de avestruz se necesita principalmente animales listos para
sacrificio con un tamafio y edad adecuada para que la piel tenga el area deseada, aunque esta
parte no nos corresponde debemos asegurarnos que los criaderos donde vamos a comprar las
pieles tengan una excelente produccion de los animales con el fin de tener buena materia prima.
Para la produccion del cuero se cuenta con personal capacitado y con amplio conocimiento en la
utilizacion de los equipos y materias prima. Con estos articulos producidos se pretende investigar
los posibles mercados y la evolucion que vaya teniendo el producto en el sector, se haran estudios
con el fin de mejorar el producto segun las expectativas de los clientes.

Analisis de costos de produccion.

Los costos de la produccion se dividen en costos de materias primas y costos de
industrializacion. Los costos principalmente van en la compra de las pieles y la compra de los
equipos, otros costos son estan dirigidos a los servicios publicos, mano de obra, promocién del

producto y empaque.
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Identificacién de proveedores.

Los proveedores que se tienen identificados para este proyecto se encuentran en Cali y
Villa de leyva, a pesar de la distancia y el gran recorrido que tiene la materia prima se garantiza
que es un producto que llega en muy buenas condiciones ya que el envio se hace conservando
muy bien las pieles pues estas se envian saladas y en neveras de icopor lo que garantiza que las
pieles no se van a podrir en el camino, otra cosa importante es que el envio se logra realizar en un

dia y no es mucho el tiempo que pasan las pieles en estas condiciones.

Capacidad de atencion de pedidos.

La capacidad que tiene la empresa es de 60 kilogramos de piel, pero debido a la
produccidn limitada de animales debemos disminuir la produccién de acuerdo a lo que generan
los criaderos. Pero a pesar de esto podriamos generar buena cantidad de articulos que podrian

cubrir facilmente la demanda de los clientes a nivel local.

Importancia relativa de los proveedores
Los proveedores importantes para Golden Ostrich son los de las pieles de avestruz y los
productores de los quimicos que nos sirven para la curticion de dichas pieles. También se podria

hablar de los proveedores de servicios de transformacion de las hojas a los articulos.

Pago a proveedores planeacion de compras

El pago a nuestros proveedores debe ser de contado, se realiza por medio de
consignaciones y después de que se confirme el pago ellos proceden a enviar las pieles. El plan
de compras es de generar los pedidos de acuerdo a los dias de sacrificio que tienen, para ello hay

que programarse con los proveedores, los pedidos se realizarian los dias viernes y sabado y el
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envio se hara los lunes en la mafiana, se recibe el producto a mas tardar los martes en la tarde y

de ahi procederiamos a su transformacion.

Control de calidad.

Procesos de control de calidad requeridos por la empresa.

Golden Ostrich se preocupa porque sus proveedores de pieles de avestruz cumplan las
reglas basicas para el sacrificio de los animales, que entreguen las pieles conservadas
correctamente sin hongos ni bacterias. Se debe verificar la calidad de los quimicos que estamos
comprando mediante la observacion de los colores, estado en el que se encuentra, concentracion,
pH, formacién de espuma, etcétera. Para el cuero se realizaran pruebas de rasgado, resistencia,
migracion del color, elasticidad, suavidad, manejabilidad, entre otros, todas esas pruebas se
mandan a hacer con equipos especializados y gente con conocimiento de lo que debe hacer. Para
los articulos de marroquineria y calzado se haran pruebas tanto de observacion como de pruebas,
no pueden tener imperfectos a la vista como deformidades, suciedades por pega u otros elementos

usado en la elaboracion.

Control de calidad de las compras.

En la compras se debe tener en cuenta de dos cosas importantes, la compra de las pieles
que no pueden tener imperfectos, deben ser con las caracteristicas que hemos mencionado antes y
no deben tener cicatrices, estar lo mas limpias posible de grasa y carne, que vengan bien
conservadas. Para los quimicos también se debe controlar estado de cada uno de los que se va a
utilizar, no deben estar vencidos, se debe verificar la concentracion de cada uno de ellos. Para la
compra de los accesorios que se usaran en los productos de marroquineria y cazado hay que

verificar la calidad de los accesorios como hebillas, hilos, cordones, pegas, suelas y demas.
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Implementacion y seguimiento a las normas de calidad establecidas.

Para la implementacion de las normas se capacitara al personal para que sea capaz de
identificar cuando los elementos son de buena calidad y cuando no. Se llevaran registros que
vayan almacenando las caracteristicas de los elementos con el fin de identificar cuando hay
problemas y corregirlos cuando existan, para ir manejando calidad de primera.

llustracion 3 Plantilla del proceso.

procedimiento fecha cantidad Peso Pieles de pieles de
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distribucioén




84

Analisis administrativo y organizacional
Grupo emprendedor.

La propuesta del trabajo esta realizada por Diana Carolina Davila Fonseca, estudiante de
noveno semestre de Zootecnia en la Corporacion Universitaria Lasallista.

La decision de realizar el proyecto se da porque en el octavo semestre de la carrera se ve
una materia llamada Industrializacion Il donde se experimentd con la realizacion de diferentes
tipos de cueros, como por ejemplo de conejo, pescado y rumen (estomago de la vaca).

Desde alli surgié un interés de investigar la viabilidad que puede tener la venta de otros
cueros que no son muy conocidos en el mercado Colombiano.

En este caso para el proyecto se penso especificamente en el cuero de avestruz con el cual
pretendemos identificar la viabilidad de una empresa productora y comercializadora de productos

de marroquineria y calzado femenino.

Estructura organizacional.

Equipo directivo.
Esta compuesto por Diana Carolina Davila, Santiago Gil, Claudia Cristina Fonseca.
Lineas de autoridad.

e Diana Carolina Davila: Gerente general.

e Claudia Cristina Fonseca: Administradora.

e Santiago Gil: Jefe de produccion.
Nivel de participacion de la junta directiva
La junta directiva estd compuesta por Diana Carolina Davila, Santiago Gil Arango,

Claudia Cristina Fonseca. El nivel de participacion es de 50%, 25% y 25% respectivamente. Es
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una junta directiva pequefia con el fin de llegar a acuerdos de manera mas eficiente, con facilidad
de comunicacion y entendimiento entre todos.
Mecanismo de participacion y control.

La participacién y control de la junta esta dada de acuerdo a la cantidad de acciones de
cada unos de los miembros. La facilidad que manejamos es que al ser una empresa pequefia se

toman las decisiones con mas facilidad.

llustracion 4 Estructura organizacional

Diana Davila

Gerente general

}

Claudia Fonseca

Administradora
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Jefe de produccion

Operador Operador Vendedor
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Tabla 2 Gastos de administracion y nomina

CARGO CANTIDAD Sueldo lerafio Subtotal Prestaciones Sueldo + prest
51,85%
gerente general S 1.800.000 S 933.336 S 2.733.336
administrador S 1.800.000 S 933.336 S 2.733.336
Jefe de produccion S 800.000 $ 414.816 S 1.214.816
Obreros S 1.606.800 S 833.158 S 2.439.958
S 6.006.800 $ 3.114.647 $ 9.121.446

Organismos de apoyo.
La empresa no cuenta con organismos de apoyo. Recibe los servicios de acueducto y luz

por parte de las Empresas publicas de Medellin.

Constitucion de la empresa

La empresa se va a constituir con una sociedad S.A.S (Sociedad Anénima Simplificada).

Esta clase de sociedad puede constituirse por una 0 mas personas naturales o juridicas, su
naturaleza es comercial pero también puede realizar actividades civiles, nace después de ser
registrada en la camara de comercio, solo se requerird escritura publica si los aportes iniciales
incluyen bienes inmuebles.

Esta sociedad es la mas adecuada para el negocio ya que permite que existan mas socios a
pesar de ya tener un duefio, no se pone en riesgo el patrimonio personal si no la inversion gque se
hace en la empresa. Este tipo de empresa puede constituirse sin importar el nimero de empleados
que se tenga, pueden existir uno 0 mas accionistas, puede existir un contador independiente para
que al final del periodo fiscal muestre los estados financieros. Una caracteristica importante en la
conformacion de esa sociedad es que el nombre de la empresa debe estar acompariado al final con

la abreviacion S.A.S.
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La sociedad debe constituirse por escritura publica, aclarando el tiempo de duracion de la
empresa. La junta directiva es la que escoge al gerente quien posteriormente asumird la
representacion legal de la sociedad.

Comunicacion organizacional.

En este caso la comunicacion organizacional sera manejada como se dijo anteriormente
por el gerente que sea escogido por la junta directiva, él es quien tomara las decisiones con
respecto a la produccion, las ventas, compra de materias primas e insumos, etcétera.

Obviamente para que esto se realice de buena manera debe existir con anterioridad una
comunicacion entre los vendedores, operarios y el administrador. Lo que ayuda que las
decisiones que se vayan a tomar sean correctas ayudando asi al avance de la empresa.

Impacto ambiental:

Con este proyecto podriamos decir que el impacto ambiental es el mas importante ya que
es el mas afectado, los efectos que tiene estan en la parte hidrica, el aire, el suelo. La parte hidrica
se ve afectada por las descargas directas de quimicos, para la minimizacién de estas se estan
implementando actividades como la reutilizacion de bafios, sustitutos del cromo ya que no son
tan agresivos, plantas de tratamiento para mejorar la calidad del agua antes de devolverla a los
efluentes. También se ven afectado el aire debido a las emisiones que resultan de la materia
organica que sale como son las grasas y partes de la piel que son eliminadas antes de empezar el
proceso de curticion, también se dan emisiones por la utilizacién de sulfuro, amoniaco, solventes,
carbono, didxido de carbono, entre otras. Por otra parte el suelo también se ve afectado es mayor
parte por la utilizacion de cromo ya que la absorcion de altas cantidades de este elemento puede
afectar el crecimiento y desarrollo de los cultivos. Elementos como el titanio y aluminio que son

sustitutos del cromo también afectan el desarrollo de los cultivos.
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Impacto econémico.

En un principio no se cree que Golden Ostrich generara un gran impacto econémico, ya
que es una empresa que apenas esta arrancando y las ventas van a ser bajas. De cierta manera si
se lograra un impacto econdémico al ayudar a minimizar el impacto que genera la venta de materia
prima para otros paises como Estados Unidos y China, pero al comienzo no sera muy grande
debido a que la produccion de la piel como materia prima para la transformacion del cuero es
muy limitada.

Impacto social.

Golden Ostrich impacta a la sociedad tanto de manera positiva como negativa, ya que
infortunadamente el impacto que se genera en el ambiente afecta la salud de las personas pero
mas que todo de los trabajadores ya que el mal manejo de los insumos puede llegar a causarles
dafios como intoxicaciones. Por otro lado podriamos generar en la sociedad un impacto positivo
dependiendo del crecimiento de la empresa ya que al crecer mas se generaran mas empleos y la
idea de la empresa es emplear a madres cabezas de familia como vendedoras y capacitar a
hombres para trabajar en la curtiembre. También tendra efecto de acuerdo a la aceptacion que se
obtenga del producto, porque debido a esto podemos introducir al mercado de la moda un
producto diferente e innovador.

Generacion de empleo directo e indirecto.

Golden Ostrich con este proyecto generara en su inicio aproximadamente 6 empleos
directos, aun no se sabe cuantos indirectos porque esto depende de las personas que quieran
distribuir nuestros productos realizados con el cuero de avestruz. Posteriormente y con la
aceptacion de los consumidores se pretende aumentar el nimero de empleos tanto directos como

indirectos.
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Ventas nacionales y exportaciones.

Se pretende que al inicio las ventas nacionales sean las que abarquen todo el porcentaje,
ya que la idea que se tiene desde un principio es conquistar el mercado local, después de
conquistar este mercado se quiere conquistar el mercado exterior para lo cual tenemos que tener
presentes los requerimientos realizados en los paises a los cuales se quiere llevar el producto, esto
se toma como una meta a mediano tiempo porque hay que hacer estudios de mercado. La idea
inicial es incursionar en paises donde los productos realizados con cuero de avestruz no sean tan
conocidos pero puedan tener gran aceptacion.

Legislacion de vigente que regule la actividad econdmica y la comercializacién del

producto. (Urbana, Ambiental, Laboral, Proteccion social, Registros, Tributaria,

Proteccidn intelectual y ambiental).

o Ley 2811 de 1974: por la cual se dicta el codigo nacional de recursos naturales renovables y
de proteccion del medio ambiente.

o Ley 99 de 1993: el Ministerio del Medio Ambiente, se reordena el Sector Publico
encargado de la gestion y conservacion del medio ambiente y los recursos naturales
renovables, se organiza el Sistema Nacional Ambiental, SINA, y se dictan otras
disposiciones.

o Los articulos 8, 79 y 80 de la Constitucion Politica sefialan que es deber del Estado proteger
la diversidad e integridad del ambiente, conservar las &reas de especial importancia
ecoldgica, fomentar la educacion para el logro de estos fines, planificar el manejo y
aprovechamiento de los recursos naturales para garantizar su desarrollo sostenible, su

conservacion, restauracion o sustitucion. Que asi mismo, el articulo 8 y el numeral 8 del
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articulo 95 de la Constitucion Politica disponen que es obligacion de los particulares
proteger los recursos naturales del pais y velar por la conservacion de un ambiente sano.
Ley 30 de 1990: ley aprobatoria, convenio de Viena para la proteccion de la capa de ozono.
Ley 373 de 1997: por la cual se establece el programa para el uso eficiente y ahorro de
agua.

Ley 430 de 1998: por la cual se dictan normas prohibitorias en materia ambiental,
referentes a los desechos peligrosos y se dictan otras disposiciones.

Resolucién 8371 de 1983 Minsalud: por la cual se dictan normas sobre proteccion y
conservacion de la audicion de la salud y el bienestar de las personas, por causa de la
produccion y emision de ruidos.

Resolucién 1317 de 2000 Minsalud: por el cual se establece unos criterios para el
otorgamiento de la licencia de caza con fines de fomento y para el establecimiento de
zoocriaderos y se adoptan otras determinaciones.

Resolucion 1110 de 2002 Minsalud: por la cual se fijan las tarifas para el cobro de los
servicios de evaluacion y seguimiento de licencias, autorizaciones y demas instrumentos de
control y manejo ambiental y se dictan otras disposiciones.

Caodigo de Comercio Colombiano, Libro Segundo, articulo 98 y subsiguientes.

Ley 80 de 1993 articulo 7 Paragrafo 3°

Ley 1014 del 26 de enero 2006.

Decreto 4463 del 15 de diciembre de 2006.

Estatuto Tributario, articulo 79.(Normatividad Ambiental,2011)
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Gastos de constitucion.

La constitucion de la empresa tiene varios requerimientos, primero que todo esta el

registro donde la empresa dejara claro sus actos mediante documentos especificos donde se dira

la ubicacion fisica de la empresa, actividad economica, actividades laborales y todo lo

relacionado con la contratacion del personal. Adicionalmente, existen varios pasos para cumplir

los requisitos legales; que son de tipo comercial, tributario, de funcionamiento o de seguridad

laboral.

Es necesario el registro mercantil lo que se realiza en la cAmara de comercio de la ciudad

donde sera establecida la empresa. Para la realizacion del registro deben tenerse en cuenta los

siguientes pasos en:

Consulta: alli se verificara la disponibilidad del nombre que se desea para la empresa, se
identifica y se define el cédigo de clasificacion industrial internacional uniforme o CIIU,
este cddigo agrupa todas las actividades econdmicas por categoria, permite que todos los
empresarios se clasifiquen dentro de actividades especificas que permiten manejar la
importacion para el analisis estadistico y econémico empresarial de manera mas simple.
Diligenciamiento: se debe llenar un formulario de registro empresarial, anexar la
matricula mercantil, que es un documento que muestra los datos de la empresa y su
informacion financiera.

Formalizacion: se debe presentar la cedula de ciudadania y cancelar los costos por el
derecho de la matricula.

Notaria: se debe presentar la escritura pablica, la cual también debe ser presentada ante la
camara de comercio al momento del registro, aunque debido al decreto 4463 de 2006

donde dice que todo tipo de sociedad comercial que tenga menos de 10 trabajadores o
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hasta 500 salarios minimos de activos al momento de la constitucion no necesitara
escritura pablica al momento de su constitucion.

e RUT. (registro unico tributario): mecanismo por el cual se ubica, identifica y clasifica a
los sujetos de obligaciones administrativas y controladas por la DIAN. Por medio del
RUT la DIAN cuenta con informacion confiable y actualizada para desarrollar una
gestion efectiva de recaudo, control y servicio y a su vez facilita el cumplimiento de
obligaciones tributarias, aduaneras y cambiarias. Las inscripcion del RUT debe hacerse al
inicio de la actividad econOmica, tiene varios pasos como lo son: diligenciamiento de
formulario, presentacion ante la administracion, y otros puntos habilitados para el efecto y
la formalizacion de la inscripcion. El diligenciamiento del formulario puede hacerse por

internet en la pagina de la DIAN.(DIAN 2011)

Requisitos legales tributarios.

Todo esto esta relacionado con lo que es el registro unico tributario, el RUT, que es el
mecanismo Unico para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones administradas
y controladas por la DIAN. EI RUT le permite a la DIAN contar con informacion actualizada y
confiable de todos los sujetos obligados a inscribirse en el, para desarrollar una gestion efectiva
en materia de recaudo, control y servicio que a su vez facilite el cumplimiento de las obligaciones
tributarias, aduaneras y cambiarias asi como la simplificacion de tramites y reduccién de costos.
La inscripcidn debe hacerse al inicio de la actividad econémica, se puede hacer presencial o por
internet. La inscripcién en el RUT comprende: diligenciamiento del formulario oficial,
presentacion ante la Administracion y demas puntos habilitados para el efecto y formalizacién de

la inscripcién. El diligenciamiento del formulario puede hacerse por internet ingresando a la
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pagina web de la DIAN, o asistido por un funcionario acreditado en los puntos de atencion
autorizados por la DIAN. (Gobierno de Antioquia ,2011)
Requisitos legales de funcionamiento.

Estos requisitos dependen de la empresa que quiera crearse, pero el diligenciamiento de
estos debe realizarse en la alcaldia de la ciudad, en el ministerio de proteccion social, Sayco y
Acimpro y certificado de bomberos relacionando con la seguridad. Alli se podra obtener el
certificado de industria y comercio y la licencia sanitaria si es requerida.

Requisitos legales de seguridad laboral.

Se debe elaborar un reglamento que permita llevar la correcta convivencia en el lugar de
trabajo, también hay que tener presente la seguridad del personal y esto también debe incluirse en
el reglamento y debe especificarse el manejo tanto de la maquinaria como de los insumos usados
para la elaboracion de los productos.

Registro mercantil.

Se realiza ante la cAmara de comercio. El valor de esta matricula depende del valor de los

activos en salarios minimos y se cobrara anualmente.
Escritura publica.
Para esta empresa no aplica ya que tiene menos de 10 empleados y sus activos al

momento de la constitucion no superan los 500 salarios minimos.
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Costos

Tabla 3 Presupuesto de ventas mes a mes el primer afo, segundo y tercer afio
totalizados

1. Presupuesto de ventas
g0 febreo om0 abidl myo  jmio  julio aosto  septiembre octubre  noviembre  dicembre  PrimerAf  SegundoAo Tercer Afio
Unidades 0 0 0 el 0 0 &) el 50 el 0 0 3000 550 15
Precodeve S 500000 5 500000 S 000 5 SO0 S OO0 S 00D S K000 S 0005 000 S 5000 S 000 S 5000
TOTAL $125000000 § 125000000 $125.000000 $125.000000 $15.000000 $125000000 § 125000000 $125000000 § 125000000 SL25.000000 SI5.000000 $125.000000 § 1500000000 $ 2875000000 $ 562500000

Tabla 4 Presupuesto de cobros primer afio

1. Presupuesto de cobros (de cuentas por cobrar

enero febrero  mamo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre ~ noviembre  diciembre  Primer Afo
Contado § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 75000000 § 0000000
(rédito § 50000000 § 50000000 § 50000000 § 50000000 § 50000000 § 50.000000 § 50000000 § 50000000 § 50000000 § 50000000 § 50000000 § 550.000000

TOTAL § 75000000 § 125000000 $125000000 § 125.000000 $ 125000000 125000000 § 125000000 § 125000000 $ 125.000000 $ 125,000,000 S125000000 § 125000000 $1450.000.000

Tabla 5 Presupuestos de produccion primer afio

3, Presupuesto de produccion

enero febrero maro abril mayo junio julio agosto septiembre ~ octubre noviembre  diciembre  PrimerAfio
Unidades 15 150 150 150 15 150 15 15 15 150 150 15 180
CostoUnitMatPrir§ - 2507088 § 25017088 § 20088 §  B008 §  B0I0% S B[O S 00 S WNBS BB S B0B S B0 S 201088 § K010
CostolnitManod § B3R § 8BRS BBRS  BBIAS 63151425 BEAL S  BBLA S 6325142$ BEALS  BBEAS BEQS B85S BEe
CostounitCF~ § 20006 25000 § 25000 § B0 B008  H08  ®0s XM 25000 § B0 BwS o s08  H0
Toto Costounitarc 3361230 & 3BEM0 S 3BEMN S 3BENI§ 313672305 WENN § BN § 31367230$ WIS WAV S BN WMAN S BN
totolcostomensu § 47050845 §  ATOS0845 §  AT0S0MAS S TOSOB5 S ATOSOS S ATOSOBAS S ATOSOMAS S TSOBS S ATOSOBAS S ATOSOBAS S NOSO5 S N5085 § Se4610.40

Tabla 6 Presupuesto de pagos
41, Presupuesto de pagos (de cuentas por pagar

£nero febrero maro il majo jumio julio aosto septiembre  octubre noviembre  diciembre  Primer Afio
Contado § BB S BBOST S BB0SS  BAONTS BB S BB S BB S BRSNS BANTS BB S BB S BB0S0 § B0
(rédito O BANIMS BN S  WENIMS AN S BANIMS WIS BENIMS BN BANIMS BN 1880 § wse

TOTAL § BB0STS  M00M5 S 0SO85 S LOSOBMS S ANOSOMS S MNOSOMS S MOSOMS S AOS0BS S OKOBMS S 4TOS0BMS S ATOSOMS S D00 § SASTBSAN
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Tabla 7 Pagos de crédito

4.2 Presupuesto de pagos Credito Bancario)

enero febrero ~ marzo b mayo junio julio a0sto septiembre ~octubre  noviembre  diciembre  Primer Afio
AbonoCapital ~ SBE643%9 87505865 SB8ASKN46 SBOOIBES SOCI63ETL  S0M0BEBL0L SOMLNGLT 9961248 93012184 SOMEAMN S9SN $9BL66LT9 § 19.930.138
Interes QIR0 BUSLBH  BESTEH BB BABIMY  BRLEUN BUBLB BIMBLY B0V BOLBIL R058072 2806520 § 39954146
TotalCuota ~ $12.490357,00 $1249035700  $12490.357,00 $12.8035700 $1249035700 1249035700 $12490.35700 $12.490.357,00 $12.490357,00 $12490.357,00 $12490.357,00 $1290357,00 § 14988484

Tabla 8 Flujo de caja proyectado

8. Presupuesto de efectivo (fujo de aja proyectado)
£nero febrero marto abril majo jumio julio aosto septiembre  octubre noviembre  dicembre  PrimerAio
INGRESOS
Coentasporcobra § 75000000 § 125000000 § 125000000 § 5000000 § 15000000 § 1500000 § 15000000 § 1500000 § 15000000 § 125000000 § 12500000 § 125000000 $L450000.000
TOTALINGRESOS § 75000000 § 125000000 § 125000000 § 15000000 § 15000000 § 125000000 § 125000000 § 15000000 § 15000000 § 125000000 § 12500000 § 125000000 $1450000.000

EGRESOS

Coentasporpagar 8230507 § 05085 §  ATCS085 S ANOSOSS S TSOMS S ATOSOBMS S 4NOSOSMS S NOSOMMS S ATOSOBMS S ATOSOSMS S ATOSDBMS S ANOSOMMS § 345769402
CreditosBancarios § 12000357 § 1200357 § L4037 S 140037 S 10T S LA S LTS LTS LANIT S 14037 S L4035 S 10490357 § 9884284
Gastos admiistra § -4 - -4 - - -4 - - - - - -
Gastosdeventas § -$ - - - - - -4 - - - - -§

Pago de mpuest:§ -4 -4 -4 -4 -4 o -3 -3 -4 - -4 -§
TOTALEGRESOS 4070864 § 50541202 § 0540200 %  SOSALIOD § 50540202 § 5050200 §  SSLD S eSS WML S S5 S SRS SOS4LD § 695674006

FUODECNA § 310865 645878 & 5878 S GBI S GSASBTOB O GRASRTOR S GSASRMOB O GSASRTOB S GRASRTIB S GSASETOB O GRASRIB S GSASRIN § TA3BAM

Tabla 9 Estado de resultados proyectado

9, Presupuesto operatvo (Estado de resultados proyectado)
£nero febrero marto i mayo junio julio agosto septiembre ~ octubre noviembre  dicembre  Primer Ao
Ventas $125.00000000 § 12500000000 § 2500000000 $ 1500000000 § 12500000000 $12500000000 § 12500000000 § 2500000000 § 1500000000 § 1500000000 SL25.00000000 $ 250000000 $150.000000
Costodeventas  $ 4705080500 § 4TOS084500 § 40084500 §  NOSOBAS00 § ATSOBAS00 § ATOS0BIS0 § ATOS0BM00 § AOSOSSON § NOSOBASO0 § ATOSOS00 § APOSOSISON § 4T0S08500 § SeA60140
UTIUDADBRUTA  § 7734015500 § TISMOL8500 § TRSASS00 § TIMOSS00 § TIUSISS00 § TISSLSE0 § TIAOLSEH0 § TIOLSS0 S TIMOLSS00 & TIMOSS00 § TROMS50 § TISUOLGE0 § 9350860

Gtosadminirat§ - § -8 - - S o T T - - S
Gatosdeventss § - § . . - S -8 . . -y -
Gastoslnteres  § 38391301

Depreciaciin  § 1086194300 § 486104300 § MS6104300 § 86104300 § 1486104300 § 1AB6LUB0 § 14S6L00 § MASALYB0 § MABGLYBL0 § 86194300 § 1ABELYUI § WU § 178A3L6
UTILUDADANTESDI § 6308721200 § 6308720200 § 6308720200 §  G3.087.21200 § 6308720200 § 6308721200 § S3.07.1200 § 308720200 § G3067.2200 §  G3.087.12,00 § 630872200 § 6308720200 § 75704654

mpestos 2§ - § - - - S T R - - S :
UTILDADNETA  § 6306721200 § 6308720200 §  63.087.21200 § 308720200 § 6308721200 § 63.087.212,00 § 6308720200 § 6308721200 §  G3.067.202,00 §  63.087.242,00 § 63.067.202,00 § 63.087.202,00 § 757,046,504



£nero febrero marto il
Activo Corrente
Diponile ~ § 6764 S TIARLE S TS §
o § S0 § - -
Iventarios
Toto AcivoCte § 676948 §  TIOMIB S TIMOLSS §
Activo No Cte
Prop, PlntayEg § 5350876 § - -
Depreciacion  § -MASGLO §  -WBELMB S M489 §
Toto ActhoCte § S0168083 § -G48 §  -486L98 §
TOLACTIVO  § 61637526 § &0 5 B §
Pasivo
(P § 188038 § § a0
TodPasio  § 168203% § § S
Patrimonio
(apital § 536099 § - S
Ulidades  § 0N S SEMS  BEWS
Toto Parimorio § SB.107488 6 GO S GR0§2 S
PASVOSPAT  § GI6TSI S GRS G §

Tabla 10 Balance proyectado

10.Presupuestode Balance {Balance Proyectado
mayo junio julio
TS §  TIOS5 § TIISE § TS §
- - - -
TIH0L5 §

T § TIN5 §  TIN9155 §

- 4 3t
MBLIB S SO § ALYB S ABHLIB §
BL9B S SO § BKLYB S -4S6LB §
B §

B S B S e §

B S GBS e §
RIS G S G §

B2 §
gL §

RIS GG M B® S

st

ML §
4L

TS §
3L
85L98 §

486198 §

B0 §

4L
B §
o2 §

gL §

septiembre

TS §
gt

T §
&t
486198 §

186198 §

B0 §

&t
B §
BomL §

B0 §

octubre

96

noviembre  dicembre  Primer Ao

TIHOL5 S TISL5 5 TILS § 0198
-8 -8 - § S0

TIOOS5 § TIN5 S TIYRSS § S5A2018
o o - § S5
198 S 86108 § -AS6L9EB § -1BIBI6

JABELYB § -AB6L3 § -AB6LUB § 356686660

RO S B0 5 010 S1300896858

- -4 -$ 1R
§ - -§ 1R
- -4 - § S0

RO S B0 S B0 5 T5TMe5H
GO S G S G0 $12920%650

GO S G S G0 $1308%858
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