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Resumen

El calzado ortopédico es de gran utilidad para los nifios o nifias que tienen problemas
podoldgicos, asi como también algunos buscan mayor confort con sus zapatos, actualmente
en Colombia existen pocas empresas posicionadas en el mercado, por lo que se genera una
oportunidad de mercado para ingresar a la industria.

El siguiente plan de empresa tiene como objetivo realizar un plan de negocios de
una empresa que fabrica y comercializa zapatos ortopédicos para nifios, en la ciudad de
Santa Marta y realizar el estudio de mercado para la creacion de una empresa de calzado
ortopédico en la ciudad antes mencionada y identificar el plan operativo para la empresa, de
esta manera definir la oportunidad del plan de empresas, permitiendo determinar con certeza
la metodologia utilizada que tuvo un disefio no experimental con alcance descriptivo y
cuantitativo; la muestra se realizara en la ciudad de Santa Marta en la zona céntrica donde
estara ubicado el negocio.

Los resultados demostraron que existe un mercado atractivo que considera muy
relevante el mercado ortopédico, el mayor motivador fue el color diferente de blanco o negro

con un “si” del 74%. La demanda se estableci6 en 99 pares de zapatos.

PALABRAS CLAVES

Nifios, Disefios, Innovacién, Ortopedia, Globalizacion, Exportacion, Creatividad.

Abstract

Orthopedic footwear is very useful for children who have podiatric problems, as well
as some seek greater comfort with their shoes, currently in Colombia there are few
companies positioned in the market, so it generates a market opportunity to enter the

industry.
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The following business plan aims to carry out a business plan of a company that
manufactures and markets orthopedic shoes for children, in the city of Santa Marta and to
carry out the market study for the creation of an orthopedic footwear company in the
aforementioned city and identify the operational plan for the company, in this way define
the timeliness of the business plan, allowing to determine with certainty the methodology
used that had a non-experimental design with descriptive and quantitative scope; the
exhibition will be held in the city of Santa Marta in the central area where the business
will be located.

The results showed that there is an attractive market that considers the orthopedic
market very relevant, the biggest motivator was the different color of black or white with a

"if" of 74%. The demand was set at 99 pairs of shoes.

KEY WORDS

Children, Designs, Innovation, Orthopedics, Globalization, Export, Creativity

Intencion

1. INTRODUCCION

El siguiente plan de negocio para la empresa Ortokids, en administracion de
empresas trata de realizar una linea de zapatos ortopédicos para nifios, dirigida hacia la
sociedad, dandose a conocer a cada padre de familia como una marca y una empresa
esforzandose con las ideas y dedicaciones a cumplir todos los deseos de los nifios de 4 a 12
afios que serian nuestros clientes directos. Se detecta una problematica social y médica que
puede ser resuelta a través del disefio de zapatos ortopédicos.

Se considera, en primer lugar, una alta calidad de produccion, utilizando materiales
adecuados para la obtencion de beneficios. La realizacion de unos zapatos ortopédicos suele
constituir un reto, ya que se precisa unir las necesidades terapéuticas de correccion o
proteccién del pie a las exigencias estéticas y de la moda actual. Se ve, con demasiada

frecuencia, que terminan quedando en el fondo del guardarropa, incluso, a veces, sin haber
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sido usados, rechazados por un paciente que generalmente no ha sido bien informado. Sin
embargo, es un medio terapéutico eficaz que, como cualquier otro proceso médico, se basa
en un seguimiento regular.

El tratamiento mediante zapatos ortopédicos esta dirigido a aquellas personas cuyos
pies presentan una deficiencia anatomica o funcional de origen 6seo, articular, muscular o
neuralgico, no pudiéndose compensar con los zapatos de serie regular. Como todo calzado,
es producido en una horma. A diferencia del calzado de serie, los zapatos ortopédicos
precisan de una forma individual realizada a medida para el pie del paciente. Cada horma
debe encajar exactamente con las medidas del mismo, y se realizan respondiendo al
diagndstico médico dado por un especialista en podologia. La funcién del encargado de
disefar la plantilla ortopédica es la de crear una protesis correctiva que sostenga al pie y al
tobillo.

Esta funcion primordial se aplica al disefio estético, tratandose, en el caso del
presente plan de empresas, de zapatos para nifios. Las deformidades en el pie para las cuales
son confeccionados los zapatos a medida son defectos congénitos en posicion, dolor,
defectos generados por accidentes u operaciones, y deformaciones causadas por
enfermedades, entre otros. Asi mismo, pueden ser elaborados para pies sanos, pero se
destinan a aquellas personas con un tamafo especial, como un pie muy grande, ancho,
estrecho o pequefio. Por estos motivos, y de acuerdo con la tipologia del problema, se llegara
a la produccion de un calzado que no sera distribuido en tiendas comerciales, sino que se
entregara de forma personalizada por el fabricante ortopédico, puesto que posee diferentes
exigencias que lo hacen anico. En la actualidad, para una mayor aceptacion social del
calzado, es conveniente considerar las tendencias de la moda cuando se comienza el proceso
de creacion de una linea de zapatos ortopédicos infantiles. Esto debe sumarse a la necesidad
de comodidad del producto, y a su capacidad de sostener el pie y el tobillo del menor.

Las posibilidades de correccidn ortopédicas actuales son altas y variadas, pero el
momento de elegir un zapato de este tipo puede resultar una experiencia dificil y traumatica
para el paciente. Es por esto que, aportando un disefio elegido por él, con cuidado estético,
a la moda y bien elaborado, la experiencia de eleccion puede cambiar, generando una
satisfaccion en la compra futura. Se recuerda que esto puede ser, a su vez, promotor del uso

frecuente del elemento terapéutico. En lo que respecta a la moda en calzados de nifios actual,
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lejos queda aquella época en la que s6lo se usaban los zapatos con pulsera, los cuales siguen
en el mercado, pero ya no se utilizan con frecuencia. Las zapatillas son hoy una de las
prendas mas completas para el nifio, por ser comodas, flexibles y placenteras para el andar
diario.

2. ANTECEDENTES

En Colombia las empresas dedicadas a la fabricacion de zapatos ortopédicos toman
mayor fuerza a partir de los afios ochenta, aunque se incursiono en este mercado hacer mas
de 20 afios, hoy en dia, es una tecnologia impulsada por potencias mundiales tales como
Alemaniay Japon.

A continuacion, se hace referencia a algunas de las empresas pioneras en la
fabricacion de zapatos ortopédicos en Colombia junto con algunas fundaciones que
actualmente trabajan en el contenido, para asi poder conocer los referentes previos de los

que se tienen registro.

o Laboratorio Gilete:
Inicia sus actividades en octubre de 1989 con el fin de dar una solucidn alternativa
a una discapacidad presentada en la familia de un fundador y actual director de este, el
Doctor José Manuel Gémez Torres. Esta empresa se encuentra en la linea de protesis que

incluye los miembros superiores e inferiores.

J Otto bock Colombia:
A principios del siglo xx Otto bock, creador de esta empresa transformo la forma en
que se realizan estos aparatos, en lugar de tallar la madera para adaptarse a un paciente,
aplico técnicas de fabricacion y creo componentes separados que podrian ser combinados,

alterados o modificados para diferentes requisitos.

. ACICAM:
Para el segundo semestre de este afio, tiene la proyeccion de crecimiento més de 3.

5% en su industria. Segun la Hermandad, esta calificacion se hizo considerando la lenta
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recuperacion que el sector tenia. Sin embargo, se encuentra en los primeros meses del
semestre, en el que se sabra que se conocera la tendencia regulada por el periodo final del
afio. "Creo que hay un cambio de expectativas que ahora son positivas en la economia en
general. Especialmente, porque ya no hay incertidumbre para el tema electoral”.

En este sentido, es importante conocer que estudios previos se pueden encontrar para
tomarlos como referentes a nuestro proyecto, resaltando los objetivos de cada uno de estos,
la metodologia y la descripcion del proceso y asi poder tener un modelo a seguir, son

estudios parecidos y que toman las mismas bases investigativas.

o El proyecto de Piloso y Plaza (2016) titulado “Estudio de
factibilidad para la creacion de una fabrica de calzado ortopédico”

Tiene como objetivo determinar la factibilidad financiera para la creacion de una
fabrica de calzado ortopédico, la metodologia de la investigacion es desarrollada a través de
un trabajo de campo, el tipo de investigacion es descriptivo, el enfoque que se utiliza es
cuantitativo porque se requiere de la utilizacion de encuestas, el target de investigacion son
las mujeres mayores de 18 afios de la ciudad de Guayaquil que sufren de malformada o
deficiencia en sus dos pies. En conclusion, es factible la creacion de una fabrica de calzado
ortopédico por los beneficios para la salud que generan estos productos y lo incluyentes que

son con un grupo determinado, por ello se ha tomado como referente.

. El proyecto de Barahona y Llerena (2016) titulado “Estudio de
factibilidad para la introduccion de las botas ortopédicas Ergobaum dirigido al
area de rehabilitacion en el mercado guayaquilefio a través de la empresa
Ecuadorian Medical Fly”

Tiene como objetivo realizar un estudio de factibilidad para la introduccion de las
botas ortopédicas Walker Shoebaum dirigido a pacientes con problemas al caminar, que
estén en el area de rehabilitacion en el mercado guayaquilefio, se conoce que la mayoria de
las personas (98%) no saben que las botas son beneficiosas para la recuperacion de
extremidades inferiores del ser humano, solo el 2% conoce de esta informacion, a través de
los resultados de la encuesta se concluye que es factible introducir las botas ortopédicas

Ergobaum en el mercado guayaquilefio, este estudio es pertinente porque permite
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comprender el problema del desconocimiento de la comunidad en general sobre temas que

afectan a un grupo poblacional.

. Silva (2015) en su proyecto titulado “Propuesta para la creacion
de una empresa disefladora y fabricante de zapatos ortopédicos para nifios en
la ciudad de Guayaquil”

Tiene como objetivo general determinar la aceptacion del calzado ortopédico con
disefios infantiles en la ciudad de Guayaquil, la encuesta esta dirigida a 218 personas, se
concluye que el precio es un factor importante para que se realice la compra de los zapatos
ortopédicos. La investigacion aporta con el conocimiento necesario acerca de la aceptacion
de los zapatos ortopédicos en la ciudad de Guayaquil, este proyecto tiene varios puntos que
se asemejan a la presente investigacion, debido a que toma como potenciales clientes a nifios
de la ciudad de Guayaquil y nuestro proyecto toma nifios de la ciudad de Santa Marta.

Por lo anterior, se ha formulado la siguiente pregunta problema
¢Qué elementos deben considerarse para la preparacion de un plan de negocios,

para una empresa que produce y comercializa zapatos ortopédicos para nifios en la ciudad

de Santa Marta.

3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Formular el plan de negocios para una empresa que fabrique y comercialice zapatos

ortopédicos enfocados en nifios de 4 a 12 afios en la ciudad de Santa Marta.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Realizar un estudio de mercado para la creacion de la empresa de

calzado ortopédico infantil en la ciudad de santa marta.
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o Estructurar el plan operativo de la empresa en el cual se muestren los

objetivos y pasos a seguir para el beneficio de esta.

o llevar a cabo el plan financiero y econdmico para determinar los

gastos y la rentabilidad del plan de empresas.
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4, JUSTIFICACION

Se ha realizado de manera creativa dando solucién a la critica en lo referente a la
disponibilidad de dispositivos ortopédicos para las personas con discapacidad. El articulo
62 de la resolucion N° 5521 del 27 de diciembre de 2013 del Ministerio de Salud y
Proteccion Social, establece la accesibilidad a protesis ortopédicas internas (endoprotesis
ortopédicas) para los procedimientos quirdrgicos incluidos en el POS. Sin embargo, a pesar
de los esfuerzos por parte del gobierno nacional y diferentes fundaciones, las leyes que
cobijan a esta poblacion no han generado un impacto social notable en ella, pues siguen sin
recibir anotacion a la apropiada atentacion, ya que el entorno socioecondémico en el cual se
desarrollan no les permite acceder a tecnologia adecuada para su integracion tanto a la
sociedad como a la vida laboral.

Este trabajo se soporta en Linea de Investigacion, Gestion de la innovacion.

Una de las caracteristicas mas importante de los tiempos modernos es la
experimentacion de cambios permanentes, provocados por los procesos de innovacion, que
se originan en todas las organizaciones que mutan constantemente sus formas de funcionar.
No podria escapar a esta caracteristica el mismo concepto de innovacion, precisamente por
la infinidad de contextos en los cuales se presenta, ante esta situacion y con la necesidad de
compartir perspectivas similares, y ante la necesidad de generalizar sus particularidades para
que todos los pueblos y organizaciones acojan un significado comun, la OCDE en 1992
public6 el Manual de Oslo y ha logrado estandarizar conceptos, definiciones y metodologias
encaminados a orientar las incidencias de la innovacion de las empresas en el mundo
productivo, cada vez mas globalizado.

Y evidentemente, en épocas en que las circunstancias se transforman cada vez con
mayor rapidez, en 1997, en 2005 y ahora en 2018 se hizo necesaria la actualizacion del
Manual, que también actualiza el concepto de innovacion, hoy lo podemos compartir de la
siguiente manera:

Una Innovacion es la introduccion de un nuevo, o significativamente mejorado,
producto (bien o servicio), de un proceso, de un nuevo método de comercializacion o de un
nuevo método organizativo, en las practicas internas de la empresa, la organizacion del

lugar de trabajo o las relaciones exteriores. (OCDE, 2006)
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Las empresas se ven abocadas a permanecer en un estado de innovacion constante si
quieren permanecer en el mercado, estas actividades, que parten de comprender los
incentivos y obstaculos de las actividades innovadoras, permiten a las organizaciones
establecer politicas en este &mbito, lo cual conlleva a mejorar su eficiencia, productividad y
cuota del mercado. Generar las innovaciones realizadas por las empresas es lo que se estudia
como Gestion de la Innovacion que no solo permite el favorecimiento en el ambito
industrial, empresarial y comercial de las organizaciones, sino un aumento en el volumen de
conocimiento lo que permite un campo de estudio muy pertinente.

Se puede concebir entonces la gestion de la innovacion como un objeto de estudio
que permite conocer el procedimiento de la innovacién en las empresas y asi impulsar la
cultura de la innovacion al interior de las organizaciones. Esta incluye la organizacion de
los recursos técnicos, humanos y de capital, y se enfoca hacia:

o Creacion de nuevos conocimientos.
o Generacion de ideas técnicas destinadas a su aplicacién de productos
nuevos 0 mejorados, procesos de fabricacion y servicios.

El desarrollo de esas ideas en prototipos de trabajo y, finalmente la transferencia de
estos a la manufactura, distribucion y uso en el mercado. (Aponte Figueroa, 2015. p.63)

Es clave anotar que la innovacién es un proceso que se da al interior de las
organizaciones, sean industriales, comerciales, publicas o de caracter no lucrativo, que
impactan su entorno general, contextos sectoriales, mercados y segmentos sociales
especificos.

Las estructuras sociales también refuerzan esta situacion de transformacion, en ellas
se desborda el concepto de innovacién, que deja de pertenecer solamente al ambito de los
beneficios econdmicos y se desarrollan para mejorar especialmente las circunstancias
urbanas que se van tornando cada vez mas dificiles y complejas, la introduccién de las
mejoras en procesos 0 servicios para las comunidades redundan en un mejoramiento del
nivel de vida de la sociedad, y en este sentido tiene mayor relevancia la innovacion.

En esta época se presentan con especial preeminencia los fendmenos que atentan
contra el bienestar social, entre otros la problematica nacional en nuestras ciudades
agravadas por la migracion provocada por desplazamientos masivos de las comunidades

rurales, por otro lado, la caracterizacion de los modos de produccion que transgreden el
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entorno ambiental y nos arrojan a un mundo en el cual los temas del calentamiento global o
la polucion creada por los residuos de empresas industriales y de transporte masivo
deterioran la calidad de los recursos vitales y, finalmente los movimientos sociales que
reclaman mejores condiciones de vida. Estos acontecimientos deben centrar el interés
investigativo a pesar de que aln no hay consenso en la comunidad cientifica de la acepcion
social que se le imputa a la innovacion.

Sin embargo, es muy comun hoy en dia ligar la innovacién con el bienestar social
que a pesar de ser una manifestacion de la creatividad y la invencidn esté atada al mercado
y al mejoramiento de las posiciones econdémicas de las empresas, estas impactan el tejido
social y se logran satisfacer las necesidades de las comunidades que seria imposible
desagregar la innovacion del bienestar social. Al final se puede aceptar que la innovacion
social ha llegado al campo cientifico para quedarse, y se puede definir como:

El conjunto de planes, politicas, acuerdos, mecanismos sociales, formas de
organizacion de la sociedad civil, que crea nuevos y exitosos servicios con procesos
destinados a la solucion de problemas sociales especificos, en la organizacion politica y
social, en la justicia, la salud, el trabajo, la participacion ciudadana, el acceso a servicios
publicos, la educacion, el acceso a la cultura, al descanso, a la recreacion y a un medio
ambiente sano, en los ambitos locales, regionales, nacionales o globales. Todo ello con
indicadores y metas verificables respecto a su impacto y a la transformacion social por la
aplicacion de la innovacion, y que cumpla los limites de consenso, es decir, que respete,
como minimo, los acuerdos de la ONU en los campos de aplicacion, o a menos, que no sean
incompatibles con estos. (Estrada citado por Hernandez-Ascanio y otros, 2016. p. 178)

A mediados del siglo pasado la innovacion se fundamenté sobre la caracteristica de
novedad, en varios ambitos, pero hoy en dia esta acepcion se otorga en el &ambito del mercado
y en las relaciones del conocimiento que facilita el aprendizaje de las organizaciones, por
otra parte, la cultura es el conjunto de habitos, costumbres y comportamientos que son
aceptados como vinculantes a una organizacién que define la conducta de sus miembros.

Entonces se tiene que, la cultura de la innovacién ha sido conceptualizada de la
siguiente manera: "(...) Definimos la cultura de innovacion (CI) como: todos los principios
en la manera en gque una organizacion opera que aumentara las oportunidades en la creacion

de rentable novedad o diferencia en los negocios” (Ulijn y Weggeman, 2001, p.492); y
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también como: (...) una cultura de innovacion de firmas es una variable interna que facilita
o impide las actividades de colaboracién en el contexto del NPD "(desarrollo de nuevos
productos) (Brettel y Cleven, 2011; 254). El primer enfoque, enfatiza los principios que
ofrecen la posibilidad de aumentar las oportunidades y beneficios, y en el segundo, la cultura
de la innovacién se toma como una variable interna que puede facilitar o impedir el
desarrollo de actividades de colaboracion para que efectivamente se dé.

Por otra parte, existe un conjunto de elementos que pueden modificarse para incidir
en la transferencia e instauracién de una cultura de la innovacion en las empresas; entre estos
se encuentran el liderazgo, las capacitaciones, los simbolos de poder, los criterios de
ascensos, las recompensas, los castigos y las maneras de eludir reglas de auditoria (Drucker,
1992, 1993; Hellriegel & Slocum, 2009; Hellrieguel, Slocum, & Woodman, 2008; Peters &
Waterman Jr, 1984). Aunque bajo estos enfoques se reconocen las dificultades para
construir una cultura de la innovacion, la multiplicidad de variables involucradas y la
necesidad de otorgar algin grado de libertad a los trabajadores para innovar.

De las afirmaciones anteriores se infiere que existe un gran campo de estudio, que
no ha sido adn cubierto, que deja abierta la posibilidad de generar conocimiento y, por otro
lado, apoyar su aplicabilidad en las unidades de negocio de las empresas que quieren generar
una cultura de la innovacion en aras de encontrar oportunidades de competitividad.

El campo de la gestion de las organizaciones es aplicado y estudiado desde la

13

utilizacion de modelos, los “... mds representativos en la actualidad son la gestion
estratégica y prospectiva, la gestion por procesos, la gestion del talento, la gestién del
conocimiento y la gestion por competencias.” (Tejada Zabaleta, 2003, pag. 116) en ellos se
hace evidente una vision sistémica para su desarrollo y el de las organizaciones.
Tradicionalmente esta visidn se ha vinculado con las ciencias bioldgicas y basicas, desde su
aparicion con Bertalanffy y a lo largo de la segunda mitad del siglo XX se ampli6 el entorno
disciplinar abarcando las ciencias de la conducta y la estadistica, y ahora las organizaciones
adquieren un entorno virtual digitalizado, que amplia su mercado y radio de influencia. La
Gestion, hacer para obtener el logro, tiene una postura multidisciplinar, por ende, el
administrador debe tener multiples lecturas del fendbmeno, en particular para ser asertivo en

la toma de decisiones.
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La gestién organizacional es el estudio del funcionamiento sistémico de las
actividades de las personas al interior de las organizaciones, en un ambiente de procesos y
estructuras, para la consecucién de los objetivos, de la persona y de la organizacién. Ahora
bien, ;desde donde se aborda la gestion? Podemos citar a Aktouf “management evoca la
conduccion o direccion de una empresa y manager el sentido de manejar o dirigir. Mientras
que gerer y gestion (que provienen del latin: gerére) significan conducir, dirigir o gobernar;
por su parte, administrere y adminitration (del latin administratio-onis, administrare) aluden
a la administracion de un bien en defensa de quien le confia su patrimonio”. (Aktouf citado
por (Sanabria R., 2007).

La gestion, por lo tanto, apunta a la conduccion hacia el logro de los objetivos
comunes, aunque se presenten diferentes abordajes en los cuales se ponen estas palabras en
sentidos cambiados, analicemos lo que afirma Guerrero, “Direccién es equivalente de
gerencia [...] en tanto que administracion lo es de gestion; por tanto, cuando se emplean los
vocablos direccion y gerencia se hace referencia al mando, a la capacidad de ordenar, en
tanto que cuando se emplean los de gestion y administracion se hace alusion, como su
nombre lo indica, al manejo, a la accion de realizar algo.” (1995, pag. 166)

Se puede estar de acuerdo con esta Gltima afirmacion o con la inicial, pero en aras
de claridad y de contextualizar la funcion de gestion, la ubicamos en la realizacion de la
actividad, mientras que, la de gerencia, mas hacia el mando, conduccion o direccion de esta.
De ahi que la gestion de las organizaciones se centra en la productividad de la actividad, la
analiza y optimiza el uso de sus

recursos, en funcién de la relacion entre produccion de la actividad y los insumos
consumidos para su realizacion. La productividad debe ser eficaz, eficiente y efectiva en el

logro de los objetivos organizacionales, este debe ser el objeto de la gestién organizacional.

Este trabajo tiene como fin partir de un plan de empresas y llevarla a cabo en busca
de comprender y vivenciar lo que significa emprender un plan de negocio para la empresa
ortokids que se dedique a la fabricacion y distribucion de zapatos ortopédicos, con el fin de
aprovechar al maximo lo que se aprende dentro del aula de clases se aplica en la evolucion
del desarrollo de la préactica aporte innumerables experiencias tanto positivas como

negativas.
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Este plan de negocios se desarrolla con el fin de identificar si es viable y factible la
creacion de la empresa que se dedique a la fabricacidn y distribucion de zapatos ortopédicas
que ayuden a los nifios a corregir sus dificultades en los pies (planos o torcidos hacia dentro,
piernas arqueadas, caminando sobre los talones etc.) durante su crecimiento, desarrollando
la brecha socioecondémica que deja fuera de su alcance estos elementos. Se propondria una
administracion sélida que sirva de base para los desarrollos tecnolégicos de la biomecanica

para ser implementado en la ciudad de santa marta.

S. DESCRIPCION DEL PLAN DE EMPRESA

Elaborar un calzado innovador para nifios con problemas ortopédicos, que se
convierta en atractivo para su uso y llame la atencion del pequefio logrando funcionalidad,
estética y gusto. Dado que los nifios en su dinamica infantil ven el juego en el lenguaje de
la vida, se pretende invitar a los padres de los nifios a la hora una interaccion divertida y
bajo control para fomentar el uso del calzado por parte de este favoreciendo la solucion al
problema ya sea aun correcto desarrollo de las extremidades.

Este negocio se enfocara en el publico infantil ya sea con problemas ortopedicos o
en proceso de crecimiento que necesitan en su momento una proteccion adecuada en la
correcta formacion de las piernas y curvaturas de los pies.

Ahora bien, los pequefios que presenten problemas ortopédicos tendran concepto de
Ortopedia o el especialista encargado con descripcién de los tratamientos y/o adecuaciones
pertinentes para su tratamiento. Tenemos claro que para muchos de los pequefios resulta
realmente incomodo el uso de estos, la intencion es adicionar algo que resulte motivante
para los nifios, en algunos casos bajo consejo médico, las ruedas auxiliares ayudaran al padre
en el proceso de acoplamiento del pequefio y en el goce de esta etapa de correccion.

Este producto tiene como finalidad ayudar a los nifios con problemas ortopédicos y
a padres que buscan hacer de un tratamiento algo més agradable para su pronta recuperacion,
la disposicion de compra del producto se dara al notar la utilidad e innovacion en

caracteristicas también externas.
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El enfoque del mercado esta dispuesto en la rama del calzado de tipo correctivo y
preventivo ademas de esto con la capacidad de acoplar platillas y que su vez pueda resultar
muy divertido.

En la busqueda por adquirir experiencia en la direccién del proyecto, la parte
administrativa sera direccionada con tal compromiso y responsabilidad en mira de la
factibilidad y sostenimiento del Zapato. Este este tipo de zapato ayudara a corregir o prevenir
problemas en las extremidades de los pequefios ayudando a reducir el estrés por el uso de
este, la intension es que el pequefio tenga alivio y distraccion necesaria para que el
tratamiento sea llevadero y efectivo.

Una estrategia a usar para la consecucion de informacion sera por medio de la
recoleccion de datos de tipo cualitativo con esto se busca primero comprobar si este producto
seria innovador resulta atractivo para el posible cliente y segundo quienes estan dispuestos
a comprarlo para de este modo fijarse en la poblacion gue potenciaria la venta del producto.

Para conseguir un proceso de disefio exitoso es importante establecer cuéles seran
sus caracteristicas es decir, partir de unos disefios establecidos y adquirir  insumos se

requiere para la elaboracion del zapato.

CARACTERISTICAS

o La principal caracteristica del calzado ortopédico infantil es la horma,
siendo la horma en recta forma. Esto significa que, si vemos el zapato desde abajo,
no encontramos diferencia del pie derecho al pie izquierdo, ni forma del arco en la
planta.

o La capacidad interior del calzado ortopédico infantil es mucho mayor
que la de un zapato normal, ya que estos zapatos estdn pensados para acoplar
plantillas, cazoletas o alzas, por lo que deben tener mayor amplitud y profundidad.

o El calzado ortopédico infantil tiene el contrafuerte rigido, pero en
este caso serd mucho més confortable, comodo y armado, al igual que el

cambrillon, para evitar que el zapato se deforme por el uso de las plantillas.
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o Las pieles, tanto interior como exterior, con las que estan fabricados
estos zapatos son de gran calidad, tanto para ayudar a transpirar los pies en verano y
abrigar en invierno, como para la durabilidad del zapato. Ya que unos zapatos no
aptos para plantillas se deformarian enseguida.

o Las suelas de los zapatos ortopédicos serian de goma para no sean tan
testaduras, y con diferencia en la parte del tacdn del resto de la suela, con posibilidad
de hacer modificaciones en el tacon si fuera necesario.

o Los cierres en este tipo de zapatos, deben ser de gran sujecion, como
pueden ser cordones, hebillas, velcros y broches ya que el pie no debe moverse en
su interior y quedar acoplado a la plantilla, para que haga su efecto.

o Los disefios de este tipo se acoplard&n con combinaciones vy
decoraciones brillantes, para que los usen con un look deportivo.

o Zapatos sin cordones en color azul y amarrillo para nifios y en rosado
y morado para nifias son una tendencia actual en zapatos para nifias. en lo casual
mocasines de cuero en azul, marrén, mostaza y negros para nifios, en sandalias
elaboradas también en cuero ajustadas para nifias en combinaciones de colores

Ilamativos y disefios para ellas.

Para la posterior venta del producto se planea realizar por medio de una plataforma
online, donde el cliente podra elegir un disefio predeterminado o con un valor se le podra
brindar un simulador de eleccion de colores, formas y demas esto serd de gran ventaja ya
gue no hara competitivos y brindaremos al mercado innovacion sin dejar de aun lado el
objetivo principal que es brindar una opcion de tratamiento efectivo para la recuperacion del

pequefio.

Lo ideal es buscar personal idoneo para que esto se pueda ejecutar con exito ya que
se planea usar una variedad de disefios innovadores y materias primas incluyendo diferentes
materiales de colores, texturas, formas. El dinero serd aportado a la empresa de recursos

propios, estos se conseguiran con la realizacion de eventos y de ahorros los cuales ya los
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socios poseian, con mirar a un futuro poder conseguir una empresa que patrocine el
emprendimiento por un programa de padrinos o ya sea ayuda gubernamental.

Es decir, programas que fomente la exportacion, la busqueda de nuevo mercado y la
consecucion de identidad ante el mundo. Lo que se busca con la propuesta de innovacion
del calzado es asegurar el uso del nifio convirtiéndolo en su zapato favorito favoreciendo la

correccion de sus problemas ortopédicos.

CUALIDADADES DEL PERSONAL IDONEO

e Confianza en si mismo.

e Confianza, independencia, personalidad, optimismo, liderazgo y
dinamismo y Originalidad

e Innovador, creativo, tomador de iniciativas, adaptable y bien
informativo.

e Orientado al resultado

e Necesidad de triunfar, buscador de beneficios, persistencia,
perseverante, determinado, trabajador y enérgico.

e Orientado hacia las personas.

e Sociable, reflexible de espiritu, abierto a sugerencias y criticas.

e Orientado hacia el futuro.

e Previsor, perceptivo, proactivo y asertivo.

e Capacidad para asumir riesgo.

e Capacidad para toma de riesgos y amante de desafios.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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NOMBRE DEL CARGO

Gerente general

OBJETIVOS
Es la maxima autoridad ejecutiva de la empresa encargada de administrar,
coordinar, controlar y supervisar el accionar de la empresa en si ver las politicas de

produccién

FUNCIONES
1. Representar a la empresa ante toda clase de autoridades nacionales y/o

extranjeras, personas juridicas y naturales, nacionales y/o extrajeras.
2. Ejecutar las resoluciones y otras determinaciones de Directorio.

3. Organizar y dirigir las actividades administrativas, técnicas, operativas y

economicas de la empresa

4. Dirigir las operaciones de la empresa en conformidad a las disposiciones

legales, reglamentos y resoluciones dispuestas.

5. Realizar todo género de operaciones mercantiles, bancarias y otras de interés
econémico, negociando la suscripcion de los instrumentos pertinentes en las

condiciones que sean més favorables a la empresa.
6. Realizar operaciones sobre titulos valores.
7. Firmar cheques, ordenes de pago.

8. Someter a consideracion del Directorio la contratacion o retiro de personal

jerarquico de la empresa.

9. Dispone la organizacién de sumarios internos por infracciones en que

incurriera el personal subalterno.

10.Proponer al Directorio la aprobacion de los precios
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11.Disponer el entrenamiento técnico Yy especializacion del personal, previa

autorizacion del Directorio.

PERFIL DEL CARGO:

El gerente es el gran ejecutivo, el ejecutivo que, estando por encima de toda la
empresa, manda y esta al frente de la gestion de la empresa. El gerente, con independencia
de las otras personas que le ayuden en sus tareas o en quien tenga delegadas determinadas
funciones, es el que dirige la empresa

REQUISITOS

Ser titulado de alguna universidad o instituto Libreta de servicio militar
Experiencia de 3 afios mas en direccion de empresas

NOMBRE DEL CARGO:

Gerente administrativo

OBJETIVO:

Administrar los archivos de la empresa

FUNCIONES

1. Su funcidn es la atender y realizar el tramite administrativo interno y
externo de la empresa, llevando para ello el control de la documentacion recibida,

emitida y velar de los archivos administrativos.

2. Disponer el sistema de tramite documentario, asi como el registro

respectivo efectuando posteriormente su seguimiento

3. mantiene informado a la empresa del estudio y del seguimiento de los

expedientes en proceso

4. Recomendar las acciones legales a tomar, respecto de expedientes

administrativos que tenga a su cargo.
5. Otras funciones que le sean asignadas
6. Cautelar la integridad del patrimonio

PERFIL DEL CARGO
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Planear, ejecutar y dirigir la gestion administrativa y operativa de la empresa, del
manejo de la relacién con los diferentes proveedores departamental y nacional. Desarrolla
las estrategias de compras anuales y las proyecciones de la organizacion

NOMBRE DEL CARGO:

Gerente de produccion

OBJETIVO:

Planificar, organizar, dirigir coordinar, controlar y evaluar las operaciones de su
departamento

FUNCIONES

1. Supervisar el proceso de produccion, en todas las fases.

2. Vigilar que el proceso en la elaboracion del calzado cumpla con la planificacion
prevista.

3. Establecer el control de calidad de cada lote de produccion

4. Verificar que el embalaje se realice en las mejores condiciones.

5.Y las demas funciones que sean causa y /o efecto de las misma

PERFIL DEL CARGO:

Empresa del sector industrial, dedicada al ala fabricacion de calzados, fabricacion,
comercializacion y postventa

REQUISITOS

Titulado universitario, preferiblemente de ramas técnicas Otros conocimientos
profesionales imprescindibles: conocimientos en las areas de Aprovisionamiento, logistica
y fabrica, preferentemente de la rama del cuero.

EXPERIENCIA: Al menos 3 afios en puesto similar y en un sector industrial.

COMPETENCIAS: Direccion y desarrollo de personas Iniciativa e innovacion.
Habilidad de comunicacion (negociacion, persuasion y empatia). Capacidad de analisis y
toma de decision.

Nombre del cargo

Gerente financiero

Objetivos

1. Planear y analizar los estados financieros con el fin de mejorar los

activos, pasivos y capital social de la empresa.
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2. Funciones

3. Analizar los datos financieros

4. Determinar la estructura de activos de la empresa

5. Fija la estructura de capital

6. Y demaés funciones que sean causa y/o efecto de la misma

Planificacion de recursos humanos

La personalidad juridica que represente cada uno de elementos que laboran en el
taller donde se realizara el producto ortopédico. Determina la actividad econdmica a
realizar, donde haya especificado las horas a trabajar, perfil de la persona, el puesto a

desempefiar y por altimo el sueldo a recibir por concento de trabajo.

PROPUESTA VALOR

Este plan de empresa se diferencia de otros centros ortopedicos porque cuentan con
nuevos modelos, colores, disefios de un zapato normal a los que ellos estan acostumbrados
a usar ya que son unos zapatos mas Ilamativos y cdmodos que llaman la atencién de los

nifios, también cuenta con los siguientes beneficios:

o Charla de los beneficios de nuestros productos
o Zapatos personalizados segun el problema que presente el pequefio
o 24 horas al dia de atencion atreves de una APP

VALOR AGREGADO

Nuestro valor agregado se basara en varios items para que nuestro cliente se siente

en casa Yy vuelva a nosotros.
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o Servicio al cliente: Vamos a implementar la atencion por teléfono o
en un chatbot, redes sociales o incluso via email. Si el problema del cliente se

resuelve rapidamente.

o Sistemas de pago: El cual sera por medios electronicos, efectivo y nos
aliaremos con entidades como Addi y Sistecredito para ofrecer estas opciones a

crédito con muy bajo interés.

o Empaque: Este sera personalizado y adecuado de material rigido, para
poder guardar los zapatos una vez sean usados con el fin de conservar su formay no

afecte el proceso del nifio.

DESCRIPCION DEL MERCADO OBJETIVO

Este quiere captar como clientes potenciales a nifios de 4 a 12 afios de edad, teniendo
en cuenta que hay casos severos que se pueden corregir a temprana edad y se requiere una
revision por un especialista ortopedista, dentro de las complicaciones méas populares
encontramos las que se desarrollan en la temprana edad como lo es el pie plano, pies cavos,
pie hacia adentro, pie hacia afuera, pie hacia arriba y marcha en puntillas.

La intencidn inicial esta en que el desarrollo del tratamiento sea placentero ayudando

al cliente a llevar una vida plena y un uso de sus zapatos de origen ortopédico divertido.
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SEGMENTACION DEL MERCADO

El desarrollo de este plan de empresas brinda una idea clara con la que se debe llevar
un proyecto pues en cada paso que se da en la elaboracion se evidencia la necesidad de
aclarar ideas, proponer etapas légicas e idear como logralas.

Este parte de una problematica que es la dificultad del nifio para soportar su
tratamiento con gusto, y el peso que lleva consigo sus padres para que el pequefio se adapte,
por tanto, el proyecto es demasiado ambicioso, por una parte propone fusionar el disefio con
la rama de la ortopedia, con el fin de ayudar a los pequefios en su proceso y segun busca

reducir la parte traumatica que este diagnostico puede ejercer en la familia del pequefio.

Esperamos el fusionar estas dos ramas y que sea efectivo tanto en el gusto como en

la funcionalidad para que el tratamiento sea oportuno, agradable y efectivo.

o Identificacion de Soluciones actuales

Los nifios de hoy en dia son activos y dindmicos es decir se quieren mover y explorar,
y el tener algin impedimento en su movilidad resulta frustrante tanto para el padre como
para el nifio por tanto la propuesta busca resolver de una manera profesional pero creativa
el problema ortopédico del pequefio y ofrecerle una distraccion para que su tratamiento sea
lo més llevadero y reconfortante posible.

El precio del producto sera brindado después de que el cliente suministre las
especificaciones técnicas del producto y las caracteristicas que desea que lleve o decoren el
zapato.

El canal de distribucion mas proximo sera internet, una tienda online que permite
visualizar un emulador de disefio con formas predispuestas brindado de inmediato una
cotizacion a medida que se afiaden caracteristicas teniendo como etapa final del cierre de la
negociacion una atencion personalizada por medio de chat que aclara las dudas ya sea del

cliente o del fabricador.

o Analisis de inconformidades, frustraciones y limitaciones
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Cuando el cliente se conecte a la plataforma se hard un seguimiento de la orden ya
que al ser un canal de venta impersonal puede dar a mal interpretaciones por parte del cliente
por tanto se aclara que el pedido se despacha 15 dias después de generado el pago en la
plataforma, y se le haran tres comunicados con el fin de durante el proceso contar con la
aprobacion en el producto por tanto cada vez que el cliente presente una inconsistencia en

su orden y esto genere un cambio se hara cobro por este.

Esta venta solo se hara si el cliente ya ha visitado un ortopeda y que le halla

autorizados uno de estos productos y que tenga una formula médica.

NNECESIDADES / JOBS

Comodidad
resultados en el
tratamiento
diversion

contacto directo

con el cliente EREbaAD
comodidad y

diversion en el
uso de zapatos

Fuente: elaboracidon propia.

6. ANALISI DEL MERCADO Y LA COMPETENCIA
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En Colombia, el mercado de herramientas ortopédicas es practicamente nulo, puesto
a que se encuentran pocas empresas que trabajan en esta rama, actualmente las ciudades de
Santa Marta existen tres, teniendo en cuenta que una de ellas esta ofreciendo lo que son
normalmente los zapatos ortopédicos y las otras dos se dedican a brindar el producto de lo
que son los zapatos, prétesis y aparatos ortopéedicos.

6.1. ANALISISDE LA COMPETENCIA

Después de una amplia investigacion comercial para identificar a la competencia
debido al facil acceso a buenos catélogos y software inteligente en el desarrollo de prototipos
para la fabricacion de calzado, la empresa se ha proyectado con un 6ptimo visual y esto es
un marco de competencia significativo, por tanto, la estrategia de la empresa esta en el

cumplimiento de las ordenes en los diferentes mercados que lo soliciten.

Ortomed S.A.S Centro Ortopedico

Alex Barraza SAS

Traumatoélogos

Ortopedistas Asociados

nea de blanda

. Li
nea de locacién

. Li
nea de silicona

. Li
nea de ortesis y

protesis

(www.ortomedsas.com)

cién y distribucion de

aparatos ortopédicos.

(ortpedico)

SAS
MANEJAN MANEJAN Manejan
o Li o Elabora o Torped

istas pediatras

o Elabora
cibn de  zapatos
ortopédicos
personalizados.
(Ortopedistas)
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o Ortomed S.A.S: Tienen una duracion de 5 afios en el mercado, estan
ubicados en la Cra.12 26B-43 Santa Marta Colombia. Esta empresa ofrece productos
tales como: artrosis, protesis, calzado ortopédico, fabricacion de linea ortopédica
blanda, distribucidn de lineas de silicona y lineas ortopédica quirurgica. Cuentan con
personal altamente para el area en el cual se desempefian, en el area de fabricacion
de calzado, en el personal quirdrgica, de cirugias y reemplazos de articulares.
Tienen como politica de calidad el mejoramiento de la calidad de vida del usuario,
su rehabilitacion integral, la satisfaccion del cliente y de sus aliados estratégicos son

su principal compromiso. (www.ortomedsas.com)

o Centro Ortopedico Alex Barraza SAS: Tiene aproximadme 8 afios
en el mercado ubicada en la Cra. 15 ##25-45, Santa Marta Colombia. Ofrecen una
alta gama en productos como elaboracion y distribucion de aparatos ortopédicos
entre ellos zapatos, prétesis, muletas, linea de siliconas blanda, linea quirdrgica en
las areas maxilofaciales y reemplazan articulares tales como cadera, columna, rodilla
y tutores extremos de fabricacion propia. La aptitud central de esta compafiia ha sido
modificada a través de la evolucion y las decisiones estratégicas los han llevado a
ganar y posicionar aptitud con el fin de ser competitivos y mejorar la calidad de vida

de los clientes y pacientes. (ortpedico)

o Traumato6logos Ortopedistas Asociados SAS: La empresa
Traumato6logos Ortopedistas Asociados S A S tiene como domicilio principal de su
actividad la direccion, AVENIDA LIBERTADOR 14 20 en la ciudad de SANTA
MARTA, MAGDALENA. El teléfono de Traumat6logos Ortopedistas Asociados S
A S es el (5)4318835. Esta empresa fue constituida como SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADA vy se dedica a Actividades de la practica medica sin
internacion. Manejan: Torpedistas pediatras, Elaboracion de zapatos ortopédicos

personalizados.
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6.2. INVESTIGACION DE MERCADO

Muchas veces hemos escuchado que, para determinados problemas podoldgicos,
como el pie plano o los problemas en la pisada, es necesario el uso de zapatos ortopédicos,
una indicacion que seguimos al pie de la letra si viene de la mano de un especialista. Sin
embargo, muchas personas desconocen cual es la funcion de este tipo de calzado y puede
resultar tan beneficioso para nuestros pies.

En principio es bueno aclarar que atras quedaron los dias en los que el calzado
ortopédico era estéticamente feo o servia Unicamente para tratar problemas severos, en la
actualidad los modelos son cada vez més variados y a la moda, ofreciendo la posibilidad de
contar con un zapato a la medida que se adapta a las necesidades de nuestros pies 0 nuestra
salud.

Cuando se acude a un poddlogo con el fin de evaluar alguna lesion, molestia o
condicion, el mismo prescribird un tratamiento, el uso de plantillas ortopédicas en unos
buenos zapatos ortopédicos. El uso de las plantillas y el calzado servira para mejorar, aliviar
o corregir el problema del paciente con el fin de hacerlo sentir cémodo y eliminar las
molestias. Si bien el calzado ortopédico por si solo es mas comodo que el habitual, es la
unién de éste con las plantillas personalizadas lo que ayuda a mejorar la condicion del
usuario.

Un paciente que padece de pie plano cuenta con una necesidad diferente a la de uno
que tiene problemas de pisada. Los zapatos ortopédicos permiten generar un equilibrio y
aungue en muchas ocasiones el problema no puede ser corregido, el uso del calzado alivia
las molestias causadas al momento de caminar o pasar mucho tiempo de pie, consiguiendo
que la comodidad se instale nuevamente en la vida del paciente.

La eleccidn del calzado ortopédico y las plantillas adecuadas al problema viene de
la mano de la recomendacién de un médico y las tiendas especializadas, quienes podran
determinar qué tipo se requiere para corregir la lesion, el problema funcional o simplemente
aliviar las molestias.

Asi, los zapatos ortopédicos se caracterizan por ser comodos y la opcion mas

acertada para mejorar la calidad de vida del paciente, ayudarle a recorrer nuevamente


http://www.alviflex.es/catalogo/zapatos-ancho-especial/
http://www.alviflex.es/como-debe-ser-un-zapato-ortopedico-para-pie-plano
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distancias prolongadas y realizar su vida normal sin sentir molestias en los pies,

articulaciones o columna.

INVESTIGACION DEL MERCADO - Mercado potencial en cifras

Ventas

® Europa ® E.Unidos = latinoamerica =

Fuente: Elaboracidn propia.

. ESTUDIO DESCRIPTIVO
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Este estudio resulta conveniente a lo largo de este trabajo porque permite describir
los diferentes elementos que integran esta idea empresarial y asi poder formular

conclusiones sobre la factibilidad de esta.

. TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

La metodologia utilizada en esta investigacion, ayuda a comprender desde lo tangible
el mercado al que nos vamos a enfrentar, gracias al dialogo y estudio con los clientes
potenciales y la comunidad en general, podemos lanzar una propuesta que se ajuste a la
demanda de las necesidades.

Para la recoleccion de datos a lo largo de este trabajo se us6 una técnica en particular,
las cual permite el acceso a fuentes de informacion primaria y secundaria y ademas provee

de informacidn veraz al momento de comprender las necesidades de los potenciales clientes.

o ENCUESTA
Para entrar en materia, es importante conocer acerca de esta herramienta de

investigacion, (Lopez y Fachelli, 2021) la definen de la siguiente manera.

Daremos cuenta de este instrumento fundamental del quehacer cientifico
hablando de la encuesta como método de investigacion donde se implican de forma
coordinada maultiples técnicas especificas: el disefio de la muestra, la construccion
del cuestionario, la medicion y la construccion de indices y escalas, la entrevista, la
codificacién, la organizacion y seguimiento del trabajo de campo, la preparacion de
los datos para el analisis, las técnicas de analisis, el software de registro y de analisis,
y la presentacion de resultado. (p, 12)

En este sentido se realizara encuesta a 133 padres de familia de manera aleatoria, sin
importar estrato o género, entres los padres de familia con nifios de 4 a 12 afios, donde se
pueda determinar factores y/o caracteristicas que prefieren para el calzado ortopédico,
demanda de mercado, rango de precios que escoge la demanda y otros factores
determinantes ayuden a visualizar la factibilidad y viabilidad del plan de empresas.
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Imagenl. Muestra objeto de estudio.

Calculadora de muestra

Mivel de

= @ 95% O 99%
Confhanza : @

Doblacion: @ [200 \
Calcular Muestra

Tamano de -n

Muestra: ‘1”

Fuente: Elaboracion propia.

La encuesta es un método de la investigacion de mercado que permite tener
informacidn de las personas encuestadas mediante el uso de un cuestionario disefiados en
forma previa para la obtencion de una informacion especifica. La encuesta fue elaborada
con 12 preguntas con respuesta cerradas, con un margen de 95% de nivel de confianza 'y 5%

de error.
ANALISIS DEL RESULTADO

A continuacion, se presenta el andlisis de los datos arrojados en la encuesta que se

aplicd a 133 padres de familia de nifios menores de 12 afios.

Gréfico. ¢Qué edad tiene su hijo?
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H 8-6afio
B 4-6 afios

I 6-8 afios

Fuente: Elaboracion propia.

En la grafica anterior se identifica que la mayoria de los padres encuestados el 67%

son nifios entre 4-6 afios, demostrandose que si es viable en el mercado objetivo.

Gréfico2. jalguna vez ha usted comprado zapato ortopédico?

Hno

M si

Fuente: Elaboracién propia.

Con la gréfica anterior se evidencia que el 67% de los padres encuestados no han

comprado estos zapatos y un 33% si

Grafico3. ;Qué le parece a usted el zapato ortopédico?
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M bonito

H feo

Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico anterior se observa que solo al 20% le parecen bonitos los zapatos

ortopédicos y al 80% les parecen feos

Grafico4. ;Le pondria usted zapato ortopédico a su hijo?

Hno

M si

Fuente: Elaboracion propia.

Con base a la informacion se puede determinar el 41% de los padres de familia
encuestados si comprarian los zapatos ortopédicos y el resto que seria el 59% no lo

comprarian.
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Grafico5 ¢Qué le parece mas dificil durante el periodo de un tratamiento

ortopédico?

H el costo de
zapato

M |a incomodidad
del nifio

M las citas

Fuente: Elaboracion propia.

En la grafica anterior se identifica que el 56% es por la incomodidad de nifio, el 26%

el costo del zapato y el 18% las citas.

Grafico6. ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un zapato ortopédico?



15

B $ 80.000
= $90.000
m $120.000
B $ 150.000

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados muestran que el 48% de los padres encuestados estan dispuestos a
pagar $80.000mil pesos por la adquisicion de estos, deduciéndose que si es un precio

accesible en el mercado.

Grafico7. ;compraria usted un zapato ortopédico de un color diferente de blanco o

negro?
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Hno
M si

m tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente grafica se observa que 74% de los encuestados si le compraran

zapatos ortopédicos a sus hijos, dando una viabilidad acertada al proyecto.

Grafico8. ;Qué material le gustaria que fuera el zapato ortopédico?

M cuerina
H cuero

M lona

Fuente: Elaboracion propia.

Se identifica que el 87% de los padres encuestados les gustaria que fueran elaborados

en cuero.

Gréfico9. ;Como le gustaria a usted que fuera el zapato ortopédico?
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B confortables
B de colores
B menos rusticos

H modernos

Fuente: Elaboracion propia.

En la gréafica anterior indica que al 40% de los padres les gustaria que este fuera

moderno, el 26% menos rasticos, el 20% confortables y el 14% de colores.

Grafical0. ¢pagaria usted $60.000 por una consulta ortopédica?

Hno los
pagaria

W silos
pagaria

Fuente: Elaboracion propia
El 92% de las personas encuestadas si los pagarian este valor, con un 8% que no los

pagaria.

Graficoll. ;cudles de estos atributos le da importancia a la hora de comprar un

zapato ortopédico?
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B economico
H exclusividad
M lavable

B modernidad

Fuente: elaboracion propia.

El atributo que mas le dan importancia con un 53% es a la modernidad, 26%

exclusividad, 12% economia y el 9%lavables.

Gréficol2. ;Asistiria todos los meses donde un ortopedista?

Hno

M si

Fuente: Elaboracion propia.



15

El 52% de los encuestados respondieron que les gustaria ir a las charlas con

ortopedista, afirmandose que desconocen de esta en el mercado.

DISCUSION DE RESULTADOS

Esta propuesta ha sido analizada por medio de encuestas e investigacion, y segun lo
que ha sido encontrado, la modernidad es lo que los padres elegiran al momento de elegir
zapato ortopédico para sus hijos, esto es muy importante, pues responde al objetivo general

y visibiliza las preferencias de los padres con este tipo de calzado.

Por otro lado, la encuesta arroja un indicio a estudio de mercado que es nuestro
segundo objetivo, en €l se muestra la verdad acerca de las percepciones y preferencias de
los padres de familia, y la herramienta utilizada es veridica y confiable, gracias a los
resultados obtenidos, se puede partir de un punto especifico con bases en lo que ya se ha

indagado.

Por ultimo, el plan operativo de la empresa, debe tener en cuenta lo que se ha visto
previamente en el estudio de mercado, este incluye las preferencias y lo que tiene mayor
beneficio, los resultados a su vez sirven para elaborar estrategias correctas al momento de

planear y comercializar la venta de los productos.

7. PLAN DE OPERACION

Para el desarrollo del presente plan de operacion, se debe organizar la cadena de
valor de la empresa, en donde estableceremos prioridades o partes importantes en nuestro
caso serian los proveedores y clientes; la actividad de gestion del negocio correspondiente a
la administracion; la produccion; y los elementos de apoyo como lo son gestion de calidad

y disefio del producto.



Recepcion y
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de materia
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Fuente: Elaboracién propia.
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Servicio
Post-Venta

Y
Lia
—
=
L
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° Localizacion: La fabrica estara ubicada en la ciudad de Santa Marta,

preferiblemente en la zona céntrica de la ciudad, a su vez se prefiere con un local

comercial para vender los productos. El costo de arrendamiento de este espacio sera

de $850.000 COP. Para la comercializacion, a fin de abarcar un mercado méas amplio,

se contara con redes sociales, pagina web, servicio a domicilio.

o Tamanfo: Por ser un plan de empresa nuevo no se cuenta con el

suficiente capital, por lo que seran solo 4 empleados un operario: (cortador,

guarnecedor, solador

y terminador) vy

tres personales

(Administrador, auxiliar administrativo & contable y vendedor.

administrativos

EQUIPO REQUERIDO OPERACION

COSTO COSTO
CANTIDAD EQUIPO POR UNIDAD TOTAL
$
COMPUTADOR 2 1.500.000 $ 3.000.000
ESCRITORIO 2 $ 600.000 $ 1.200.000
SILLAS
ESCRITORIO 2 $ 120.000 $ 240.000
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MESA SOLADURA 1 $ 80.000 $80.000
MESA DE
EMPLATILLAR 1 $ 100.000 $100.000
MESA DE CORTE 1 $60.000 $60.000
TABLA DE CORTE 1 $ 40.000 $40.000
ESTANTE 2 $ 200.000 $400.000
SILLAS 4 $ 25.000 $ 100.000
LAMPARAS 4 $ 65.000 $ 260.000
$ 5.480.000
MAQUINARIA REQUERIDA PARA LA FABRICACION
MAQUINA DE $
COSER 1.400.000 $ 1.400.000
$
PULIDORA 1.800.000 $1.800.000
$
DEVASTADORA 1.200.000 $1.200.000
PEGADORA $ 800.000 $ 800.000
$ 5.200.000
e Procesos:

El proceso inicial seré la adquisicién y recepcion de materia prima como cuero,

suela, accesorios y demas insumos de acuerdo con el pedido del cliente. Se procede al

corte de acuerdo al disefio; la guarnicion donde se realizan las costuras de las piezas; la

soladura, proceso en el cual se hace la montura y, por ultimo, el finizaje en donde se hacen

los acabados finales del calzado para posteriormente ser almacenado.
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Figura 1. Proceso de recepcion hasta almacenamiento.

Recepcion de materia
prima

Soladura

A 4

Finizaje Almacenamiento

Fuente: Elaboracion propia, basado en informacion proceso de calzado en Google.

Flujograma 1. Elaboracion zapatos.
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Fuente: Tomada de la revista, elaboracion de calzado para nifios, 2018.
1. PLAN FINANCIERO

PRECIOS
Producto 0 servicio Precio
unitario
Zapatos nifio $
60.000
Zapatos nifia $
60.000
Zapatos nifos $
cordones, ebillas o velcros. | 68.000




Zapatos nifas

cordones, ebillas o velcros.

68.000

PREVISION INCREMENTOS

15

VENTAS

% Variacion Ventas afio 2/ Ventas afio
5,0%

1

% Variacion Ventas afio 3/ Ventas afio
4,2%
2
VENTAS DE PRODUCTO O SERVICIO (en unidades)
Zapatos botas nifio | Zapatos botas nifa Zapatos nifios | Zapatos ninas Total
cordones cordones

Mes 1 150 150 200 200 700
Mes 2 150 150 200 200 700
Mes 3 150 150 200 200 700
Mes 4 150 150 200 200 700
Mes 5 150 150 200 200 700
Mes 6 150 150 200 200 700
Mes 7 150 150 200 200 700
Mes 8 150 150 200 200 700
Mes 9 150 150 200 200 700
Mes 10 150 150 200 200 700
Mes 11 150 150 200 200 700
Mes 12 150 150 200 200 700
Afo 1 1.800 1.800 2.400 2.400 8.400
Ao 2 2500 2.500 3.000 3.000 11.000
Ao 3 3.500 3.800 4.000 4.100 15.400
Ao 4 4.500 4.500 4.800 4.800 18.600
Afo 5 5.500 5.800 6.200 6.800 24.300
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VENTAS DE PRODUCTO O SERVICIO
Zapatx.)f botas Zapatos botas nifia Zapatos ninos | Zapatos nihas Total
nino cordones cordones
Mes 1 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00]  45.200.000,00
Mes 2 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00  45.200.000,00
Mes 3 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00]  45.200.000,00
Mes 4 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00]  45.200.000,00
Mes 5 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00  45.200.000,00
Mes 6 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00  45.200.000,00
Mes 7 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00]  45.200.000,00
Mes 8 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00]  45.200.000,00
Mes 9 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00  45.200.000,00
Mes 10 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00]  45.200.000,00
Mes 11 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00]  45.200.000,00
Mes 12 9.000.000,00 9.000.000,00 13.600.000,00|  13.600.000,00  45.200.000,00
Afio 1 108.000.000,00 108.000.000,00| 163.200.000,00| 163.200.000,00| 542.400.000,00
Afo 2 113.400.000,00 113.400.000,00| 171.360.000,00/ 171.360.000,00| 569.520.000,00
Afo 3 118.162.800,00 118.162.800,00| 178.557.120,00| 178.557.120,00| 593.439.840,00
Afo 4 123.125.637,60 123.125.637,60| 186.056.519,04| 186.056.519,04| 618.364.313,28
Ao 5 128.296.914,38 128.296.914,38| 193.870.892,84| 193.870.892,84| 644.335.614,44
Previo ANO ANO ANO
INVERSIONES inicio 1 2 3
Inmovilizado Material
$
Terrenos y bienes naturales 20.000.000
Construcciones (Oficinay $
bodega) 15.000.000
Red de cableado Estructuradado $
y Electrico 2.000.000
$
Escritorios, sillas y estanteria 2.200.000
Equipos para proceso de $
informacion 5.000.000
Camioneta para transporte $0 $0 $0




15

Maquina para impresion de
publicidad $0 $0 $0 $0
$ $ $ $
Propiedad industrial 350.000 380.000 420.000 460.000
Circulante
$ $ $ $
Aporte de un socio en efectivo 20.000.000 2.000.000 3.000.000 5.000.000
Depreciacio Depreciacio Depreciacio Depreciacio
n n n n

anual (%) ANO 1 ANO 2 ANO 3

$ $ $
3,0% 600.000 600.000 600.000

$ $ $
10,0% 1.500.000 1.500.000 1.500.000

$ $ $
10,0% 200.000 200.000 200.000

$ $ $
10,0% 220.000 220.000 220.000

$ $ $
25,0% 1.250.000 1.250.000 1.250.000

$
14,3% - $ - $ -
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$
33,3% - - -
$
20,0% 146.000 230.000 322.000
$ $ $
Total 3.916.000 4.000.000 4.092.000
COSTE VARIABLE DEL PRODUCTO O SERVICIO
Producto 1 Producto 2 Producto 3 Producto 4 Total % Ventas
Mes 1 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 2 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 3 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 4 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 5 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 6 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 7 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 8 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 9 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 10 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 11 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Mes 12 630.000,00 630.000,00 952.000,00 952.000,00 3.164.000,00 7,0%
Ano 1 7.560.000,00 7.560.000,00 11.424.000,00 11.424.000,00 37.968.000,00 7.0%
Ao 2 7.938.000,00 7.938.000,00 11.995.200,00 11.995.200,00 39.866.400,00 7,0%
Ao 3 8.271.396,00 8.271.396,00 12.498.998,40 12.498.998,40 41.540.788,80 7,0%|
Afo 4 8.618.794,63 8.618.794,63 13.023.956,33 13.023.956,33 43.285.501,93 7,0%|
Aio 5 8.980.784,01 8.980.784,01 13.570.962, 50 13.570.962,50 45.103.493,01 7,0%
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ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5 IPC 3,
Ventas Netas $ 542.400.000 | $ 569.520.000 | $ 593.439.840 | $ 618.364.313 | $ 644.335.614 IBS 5,
Costes Variables $ 37.968.000 | $ 39.866.400 | $ 41.540.789 | $ 43.285.502 | $ 39.866.400
UTILIDAD BRUTA $ 504.432.000 | $ 529.653.600 | $ 551.899.051 | $ 575.078.811 | $ 604.469.214
Asistencia Tecnica $ 5.400.000 | $ 5.581.980 | $ 5.770.093 | $ 5.964.545 | § 6.165.550
Honorarios $ 10.200.000 | $ 10.543.740 | $ 10.899.064 | $ 11.266.362 | $ 11.646.039
Gastos de personal $ 78.473.482 [ § 83.103.417 | $ 88.006.519 | $ 93.198.903 | $ 98.697.639
Servicios publicos $ 5.160.000 | $ 5.333.892 | $ 5.513.644 | $ 5.699.454 | $ 5.891.526
Vigilancia y seguridad $ - s - s - |8 - |8 -
Mantenimiento de equipos $ 5.400.000 | $ 5.581.980 | $ 5.770.093 | $ 5.964.545 | $ 6.165.550
Suministros $ 300.000 | $ 310.110 | $ 320.561 | $ 331.364 | $ 342.531
Telefono e Internet $ 2.220.000 | $ 2.294.814 | $ 2.372.149 | $ 2.452.091 | $ 2.534.726
Depreciacion $ 3.916.000 | $ 4.000.000 | $ 4.092.000 | $ 4.092.000 | $ 4.660.500
TOTAL OPERACIONES DE ADMIN $ 111.069.482 | $ 116.749.933 | $ 122.744.122 | $ 128.969.264 | $ 136.104.060
UTILIDAD/PERDIDA OPERACIONAL | $ 393.362.518 | $ 412.903.667 | $ 429.154.929 | $ 446.109.548 | $ 468.365.155
Gastos financieros $ 2.500.000 | $ 3.500.000 | $ 3.500.000 | $ 3.500.000 | $ 3.500.000
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOSY $ 390.862.518 | $ 409.403.667 | $ 425.654.929 | $ 442.609.548 | $ 464.865.155
Impuesto Renta $ 128.984.631 | $ 135.103.210 | $ 140.466.127 | $ 146.061.151 | $ 153.405.501
RESULTADO DEL EJERCICIO $ 261.877.887 | $ 274.300.457 | $ 285.188.802 | $ 296.548.397 | $ 311.459.654
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO A 3 ANOS

ACTIVO SALDOS INCIALES ANO 1 ANO 2 ANO 3
Equivalentes del Efectivo $ 20.000.000 | $ 2.000.000 | $ 3.000.000 | $ 5.000.000
Cuentas comerciales por cobrar $ - $ - $ - $ -
Inversiones $ - $ - $ - $ -
Total Activo corriente $ 20.000.000 | $ 2.000.000 | $ 3.000.000 | $ 5.000.000
Construcciones $ 17.000.000 | $ 15.300.000 | $ 13.600.000 | $ 11.900.000
Muebles y enceres $ 2.200.000 | $ 1.780.000 | $ 1.360.000 | $ 940.000
Equipos para proceso de informacién $ 5.000.000 | $ 3.530.000 | $ 2.060.000 | $ 590.000
Camioneta $ - $ - $ - $ -
Activos Intangibles $ - $ - $ - $ -
Depreciacion $ - $ (333.333)| $ (341.000)| $ (341.000)
Total activo no corriente $ 24.200.000 | $ 20.276.667 | $  16.679.000 | $  13.089.000
TOTAL ACTIVO $ 44.200.000 | $ 22.276.667 | $ 19.679.000 | $ 18.089.000
PASIVO SALDOS INICIALES afo 1 afio 2 afo 3
Pasivo Corriente $ - $ 850.000 $ 8.929.457
Deudas a largo plazo $ - $ (3.500.000)| $ (4.500.000)| $ (650.000)
Pasivo No corriente $ - $ - $ - $ -

$ (2.650.000)| $ (4.500.000)| $ 8.279.457
PATRIMONIO SALDOS INICIALES| ANO 1 ANO 2 ANO 3
Capital $ 20.000.000 | $ 2.000.000 | $ 3.000.000 | $ 5.000.000
Subvenciones $ - $ - $ - $ -
Reservas $ - $ - $ - $ -
Resultados $ - $ - $ - $ -
Patrimonio Neto $ 20.000.000 | $ 2.000.000 | $ 3.000.000 | $ 5.000.000
Total pasivo mas patrimonio | [s 20.000.000 [ § (650.000)[ $  (1.500.000)[ §  13.279.457
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2022] 2023] 2024] 2025
INGRES OS
Ventas $ 327.567.450 $ 341.325.282 $ 355.660.944 $ 370.598.704
Total ingresos $ 327.567.450 $341.325.282 $ 355.660.944 $ 370.598.704
EGRES OS
Materia prima $ 20.500.000 $ 22.500.000 $ 25.500.000 $ 27.500.000
Mano de obra +
Cargas sociales $ 70.518.292 80.518.292 $90.518.292 $100.518.292
Senvicios de tvinte $ 1.182.000 $ 1.182.000 $ 1.182.000 $ 1.182.000
Senvicios publicos $ 5.460.000 $ 6.000.000 $ 6.540.000 $ 7.000.000
Armotizacion $ 1.185.000 $ 1.185.000 $ 1.185.000 $ 1.185.000
Total egresos $ 98.845.292 $111.385.292 $ 124.925.292 $137.385.292
Flujo de Fondos $ 228.722.158 $ 229.939.990 $ 230.735.652 $ 233.213.412

Flujo de caja 2021 a 2025, la proyeccion nos indica que se va contar con un buen

flujo de caja, los numeros a futuro nos dice que el proyecto va contar con el flujo suficiente
y asi anticiparse a algun déficit que pueda haber, 0 estimar una ganancia extra que puede ser

planificada como inversion.

# UNIDADES VENTAS COSTOS UTILIDADES

ANO 1 8.400 542.400.000,00 261.877.887,00 $280.522.113
ANO 2 11.000 569.520.000,00 274.300.457,00 $ 295.219.543
ANO 3 15.400 593.439.840,00 285.188.802,00 $ 308.251.038
ANO 4 18.600 618.364.312,00 296.548.397,00 $321.815.915
ANO 5 24.300 644.333.614,00 311.459.654,00 $ 332.873.960
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INDICADOR

VALOR OBTENIDO

INTERPRETACION

TIR

630%

SilaTIR es

muy alta, significa que
estaremos ante un proyecto
de inversién muy rentable.
... Sin embargo, la TIR no lo
estodo a la hora de aceptar
como buena una inversion.
También debemos tener en
cuenta otros aspectos, como
el tiempo de retorno de la
inversion, el riesgo del
proyecto, o los costes que
va a suponer.

VPN (VAN)

103825198425%

Al ser el VAN mayor que
cero, quiere decir que el
valor actualizado con la tasa
de rentabilidad elegida (el
10% en el ejemplo) de los
cobros y pagos que generara
la inversion dara beneficios.

PAYBACK

Ta Mversion micrar con el
flujo de caja del afio, si las
ventas surgen segun lo
pronosticado se recuperaria
la inversion en un promedio
de 6 dias.
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CONCLUSIONES Y LOGROS

Inicialmente durante el desarrollo del proyecto se adquirieron conocimientos en contabilidad,
tales
como indicadores financieros, flujo de caja, balance general y estado de resultados, lo anterior

permitio crecer profesionalmente.

Adicionalmente se esforzaron conocimientos relacionados con la constitucion de una empresa
y estudios administrativos.
Se recomienda para proyectos posteriores analizar mas a fondo el mercado y la localizacion,

esto permitird mayores ventas y por ende mas utilidades.

Adicionalmente en aspectos a mejorar se puede manifestar mejor investigacion en el campo al

que pertenece el proyecto, con el fin de mejorar los servicios e incrementar utilidades.

Por otro lado, se conocid de manera un poco mas profunda el mercado actual, y las preferencias
y gustos de los clientes al momento de adquirir un nuevo producto, gracias a las herramientas

metodologias y el acercamiento con los posibles clientes.

Entre los principales logros establecidos podemos encontrar el cumplimiento del dia objetivo
general, ya que se logro formular un plan de negocios adecuado que se adapte a nuestra empresa, esto

te bendiga en cuenta lo previamente visto en teoria y practica.
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En este sentido, los objetivos especificos también fueron alcanzados, debido a que gracias a las
encuestas pudimos realizar un estudio de mercado confiable y enfocado a las necesidades actuales de
nuestros futuros clientes, también Elaborando un plan operativo que siguiera determinados pasos reglas

que garanticen el crecimiento y la estabilidad del negocio.

En conclusién, abordar temas como el de nuestro trabajo, no solo es importante en el sentido
emprendedor, sino que podemos conocer que tanto se sabe acerca de este tipo de elementos
fundamentales en la vida de muchos nifios y si las personas del comdn conocen la variedad que existe

en el mercado y como esta enfocada a cubrir la demanda necesaria.

Recomendaciones
Por medio de la investigacion se determiné la apertura de los zapatos ortopédicos, por lo cual

se recomienda disefiar el zapato de manera moderna ya que a al 80% les parecen feo los actuales.

Realizar campafias de socializacion para dar a conocer el zapato ortopédico y su funcion ya

que el 67% no lo ha adquirido.

Se recomienda realizar unos zapatos mas comodos ya que esto influye mucho a la hora de

adquirir estos, siendo este el motivo primordial por lo cual el cliente no los aprueba.
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