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1. RESUMEN EJECUTIVO

OBJETIVOS DEL PROYECTO/ EMPRESA

Objetivo general del proyecto

Determinar la viabilidad de mercados, legal-administrativa y financiera para la
creacion de una empresa orientada al disefio, confeccion y comercializacion de
prendas exteriores femeninas.

Objetivos especificos

e Elaborar un estudio de mercadeo que permita identificar la probable

aceptacion y cantidad de demanda de los productos del portafolio.

e Formular un estudio de produccion para conocer la capacidad de la empresa
para responder en forma oportuna por la demanda.

e Identificar los recursos necesarios para el normal funcionamiento de la

empresa, reflejados en el estudio administrativo.

¢ Identificar el marco legal para la creacion de una empresa en la region.

e Determinar la rentabilidad, la proyeccion de ventas y las necesidades de

financiacion a través de un estudio financiero.
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Nombre comercial, logo, slogan, localizacién/ubicacién de la empresa

Se definid el nombre de la marca asi porque se piensa, que el mundo de las

mujeres esta lleno de secretos.

KABUS
‘

La ubicacion del almacén sera en el Centro Comercial Singapur.

BUS
.

Toda Mujer Evia Uena De Secretos

Presentacion del equipo emprendedor: nombre, datos personales, perfil de

cada integrante y experiencia.

Emprendedor: Steisizurlay Aguirre Sanchez.

Cedula: 1 128 482 972 de Medellin

Direccion: calle 94 d n°® 79 a 78 Robledo Miramar

Teléfono: 477 28 60

Correo electronico: steisi_93@hotmail.com

Ciudad: Medellin — Antioquia

Experiencia: Tecnologia en Disefio Textil y Produccion de modas.

Potencial de mercado en cifras

Durante el tiempo de investigacion, se recopilo la informacidbn necesaria

directamente relacionada con el mercado al cual se dirigieron los servicios de un
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almacén de ropa femenina, mediante encuestas y observacion directa, Segun
estudios del DANE, sobre las proyecciones de poblacion en la ciudad de Medellin,
para el sexo femenino, en los rangos de edad entre los 15 a 30 afios, se calcula
en 309.407, para el aflo 2012, valor que se considera como mercado potencial. En
efecto, el proyecto empresarial, pretende capturar el 0.5% del mercado potencial,

lo que representa 1.547 clientes como mercado objetivo.

Ventaja competitiva y propuesta de valor

KABUSI se diferenciara de los otros competidores por manejar muy buena calidad
y manufactura en las prendas, su atencion con la clientela serd la mejor posible
atendiéndolas con el mayor de los gustos y haran sentir a las futuras clientas que
son lo mas importante para el crecimiento del almacén, los precios que se
utilizaran son 40.000$ hasta los 280.000$ por que las prendas seran disefios
anicos con toques exclusivos para cada prendas y con acceso de personalizacion
y se contara con asesoria de imagen, las promociones que se trenda sera un dia
al fin de coleccion todo con el 40% de descuento y adicional a esto, la primera
prenda con el 10% la segunda con el 20% y la tercera con el 30% para motivarlos
a comprar mas de una prenda y ser fieles clientes de la tienda. La imagen que
tendra el almacén KABUSI sera algo llamativo que atraiga a la gente, con un estilo

muy juvenil e informal.
Por lo tanto se buscara innovar y tener cosas llamativos para atraer clientes,

ademas de estos tener ventas por redes sociales para crear buena publicidad y

buen reconocimiento de la marca.
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Inversiones requeridas

ANO 2013 2014 2015 2016 2017
Blusa manga larga y corta 5 9500000 § 10283478 S 11092075 S 11942295 § 12 838 993
Pantalén s 22.040000 S 23857670 S 25733614 S 27.706.124 S 29.786.464
chaqueta s 26.880000 S 29.096.831 S 31384735 S 33790409 S 36.327.593
falda s 12760000 § 13.812.335 § 14.898.408 § 16.040388 S 17.244.795
vestido s 22.040000 S 23.857.670 S 25733614 S 27.706.124 § 29.786.464
short S 12760000 S 13812335 S 14 898 408 S 16040388 S 17 244 795
total ventas $ 1056982013 $§ 114722333 $§ 123.742.870 $ 133.227.743 § 143.231.120
costos
Blusa manga larga v corta 5 2850000 S 3.089825 § 3.342802 S 3614763 S 3.908.102
Pantaléon -3 6612000 S 7.168393 S 7755300 S 8386249 s 9.066.797
chaqueta k3 8064000 S 8742578 § 9.458.369 § 10227876 § 11.057 872
falda S 3828000 s 4150122 § 4.489910 § 4855197 S 5249198
vestido S 6612000 S 7168393 § 7755300 § 8386249 S 9066 797
short S 3828000 S 4150122 S 4489910 S 4855197 S 5249 198
utiidad bruta $ 74.188.013 § 80.252.900 $§ 86.451.279 $§ 92.902213 § 99.633.158
Margen Bruto 30,0% 30,0% 30,1% 30,3% 30,4%
gastos administrativos 5 8826919 § 9569696 S 10353207 S 11195515 § 12.104.035
gastos de ventas s 31813838 § 34.490941 § 37.314859 § 40350692 § 43 625167
depreciaciones 5 1666667 S 1666667 S 1.666.667 S 1666667 § -
amortizaciones S 792000 $§ 792.000 $§ 792.000 S 792000 S 792.000
Utilidad Operativa (EBIT) $ 31.088.589 $ 33.733.596 $ 36.324.546 $ 38.897.340 $
Margen Operacional 29,33% 29,40% 29,35% 29,20% 30,10%
Margen EBITDA 31,65% 31,55% 31,34% 31,04% 30,65%
Egresos Financieros s - s - s - El - El -
Otros Egresos no Operacion: $ - S - El - El - El -
Utilidad antes de Impuestos
Impuesto de Renta 10259234 .28 11132086,78 1198710024 128361222 14226945 41
Utilidad Neta 20.829.354 $ 22.601.510 $ 24.337.446 $ 26.061.218 § 28.885.010
Margen Neto 19,65% 19,70% 19,6 7% 19,56% 20,17%

Proyecciones de ventas y rentabilidad

ENRO FEBRERO WARD0  ABRL  WAYO  JNO  JULO  AGOSTO SEPTEENBRE OCTUBRE NOVENBRE DIEMBRE TOTALES
Cortado $5269000 § 5299000 § 5299000 § 529000 $5209000 §5209000 § 5299000 $5299000 § 28800 § 289000 § 2900 $529000 § 6300
Cefioimes  § - 17630 $17638 $1766383 $1786383 $ 178638 $ 1760338 $1760%83 176030 S176630 S17663%3 $17663%3 $ 194660
Cedbdms  § - § - 8 867§ 08367 § 0836T § MA16T § BAGT § 0837 § MAt6T § KGT § G83MGT § B6A%6T § BASH
Cedbdms  § - § - § - § 0867 § 0836T § BAMGT § BGT S 0837 § MAte7 § BGT § G837 § BEAf6T § 14850

Recaudodeventas § 5209000 § 7065383 § 948500 § 8831507 S8R06T § BK1G6T S 88366 SOENA0T § BT § BRAG6T SAB3AGT SABNGGT SUNTER

Pagy
Cortadd S0 SADAT0 134780 SHSMTED S1DATR0 SAQAT S13MTH) S1EMTE0 S1QATR0 14780 SH3LTED S13UTE0  fobdes

Cefiotmes  § - § 2090 § 2000 § 090 § 90 § 290 § 0 § AU § 20900 § 290 § B0 § B0 § 38890
Cefo2nes § - & - 8 B0 § MU0 § DMK0 § B4 § BAOE) § 20 § A% § 40 § D% § JA%0 § 26050
Cefpdms  § - 8 - 8 - S RE0 S MU0 § B4 § BOH) § 20 § A% § 40 § DO § %0 § 23N
Cediodmes & - & - § - 8 - § 20§ B4 § BN § M0 § 4%0 § H40N) § 400 § 24%0 § 20500

Totdpagos S 134750 § 1804650 S2110600 § 2304%0 §2640500 § 2640500 § 268500 § 26050 § 264050 § 2640500 § 264500 § 268500 § 12982530
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Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

El proyecto genera rentabilidad desde el primer afio, con $ En el primer afio la
empresa proyecta obtener $ 20.829.354; para el segundo afio se proyecta $
22.601.510; para el tercer afio se proyecta una utilidad de $ 24.337.446; para
el cuarto afio se proyecta una utilidad de $ 26.061.218; y para el quinto afo se
proyecta una utilidad de $ 28.885.010.

La TIR del proyecto esde 87,5% el proyecto es viable genera una

rentabilidad del 87,5% en 5 afos.

La VNA $104.809.673 el proyecto es viable tiene un valor presente

mayor a la inversion inicial.
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2. EL MODELO DE NEGOCIOS

2.1 FICHA DESCRIPTIVA

Nombre de la iniciativa: KABUSI toda mujer esta llena de secretos

Institucion Educativa: Institucion Universitaria Tecnoldgico Pascual Bravo
Fecha: 28/11/12

Emprendedor 1.

Nombre: Steisi zurlay Aguirre Sanchez
Estudios: 6 semestre
Experiencia: Tecnologia en disefio textil y produccién de modas

Unidades estratégicas de negocio:

La empresa hara parte del sector textil y de la moda, se enfocara a la
produccion y creacion de lineas femeninas, se utilizaran telas ecoldgicas, en
esta se tiene: jeans, chaquetas, faldas, camisas formales e informales,
vestidos, etc. Estard dedicada a la venta de ropa casual y formal asi como
accesorios para jévenes adultas que gustan del buen vestir, con una amplia
variedad de prendas de ropa para las mujeres mas exigentes y que les

gusta la exclusividad.

Descripcién del producto o servicio:

Disefio y confeccidn de vestuario externo, dirigida al mercado femenino de
estrato bajo, media baja, media alta y alta con disefios originales e
innovadores, basandose en lo moderno, contemporaneo, en una linea
completa para toda ocasion. Algunas caracteristicas diferenciadoras que
tendran las prendas seran, estampados en pedreria, telas ecoldgicas,

accesorios llamativos, también se brindara la oportunidad de que las
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clientes personalicen sus prendas.
Los productos que se venderan en el almacén sera jeans bota recta, bota

campana, bota tubo, faldas cortas, largas, camisas manga corta, manga
larga etc.

¢, Cuél es la necesidad, deseo o problema que resuelve el producto o
servicio?

Considerando que actualmente el principal problema del mundo es el
deterioro del medio ambiente, la empresa aportara y garantizara una mejor

proteccion ambiental utilizando telas ecolégicas para asi prevenir el dafo
ambiental.

¢Qué otras aplicaciones tiene su producto o servicio? ¢Qué nuevas

necesidades surgen de esas nuevas aplicaciones?, ¢(Qué linea de
negocios es?

Cuando se sale de compras es por que surgen necesidades y la empresa
aparte de brindar moda, brindara un producto que eleva el autoestima, la
satisfaccion, para una mejor aceptacion social.

La linea principal sera vestuario femenino casual, informal, Por lo pronto no
se tiene proyectada una 2 linea.

¢Piense en otra linea de negocios? ¢Qué productos/servicios se
derivan de esta linea?

Por lo pronto no se tiene proyectada una segunda linea.

¢, Qué estrategia speciality tiene para su producto/servicio?

La empresa contara con un vendedora capacitada en asesoria al cliente, le
brindara confianza, seguridad y autoestima a las futuras compradoras y la

vendedora debera estar bien preparada para dar consejos de usos, ejemplo

como se debe lavar la prenda, el secado, etc.
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¢, Qué estrategia commodity tiene para su producto/servicio?

El pago preferido por el sector femenino es el efectivo o el crédito, pero para
brindar mas alternativas también se va adoptar otras formas de pago como la
tarjeta de crédito y tarjeta débito. Ofreceré a las clientes por cada cambio de
temporada todo con el 40% de descuento y adicional a esto, la primera
prenda con el 10% la segunda con el 30% vy la tercera con el 50% para
motivarlos a comprar mas de una prenda y ser fieles clientes de nuestra

tienda.

¢, Qué estrategia Mixta tiene para su producto/servicio?

El producto estrella de la empresa entre el andlisis podemos decir que seran
los jeans bota tubo, este producto financiara los costos fijos de la empresa y

aportara una gran estabilidad.

¢ Qué tipos de servicio es y porque?

Nuestro producto es tangible pero la propuesta de servicios se orienta a :
-Buena atencion en el punto de venta.

-Asesoria en la escogencia del vestuario.

-Servicios por venta: se envia por correo electrénico, catalogo a los clientes o
-potenciales clientes que se tiene en la base de datos.

-Encuesta de satisfaccion de cliente.

¢Qué estrategia de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad vy

caducidad va a emplear?

Intangibilidad: la capacidad de un objeto de ser atravesado sin sufrir
ninguna clase de dafio, asi como de poder atravesar la materia sin dificultad
alguna.

Inseparabilidad: se entiende como la relacion material entre el prestador de
servicio y el servicio prestado.

Variabilidad: depende de las temporadas lo que obligara a cambio de

colecciones.
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Caracterizacion del producto/servicio

Producto/ Caracteristicas Atributos Ventajas sobre

Servicio la
competencia

-Jeans bota tubo, | Seran -Comodidad. La empresa

bota recta, bota
campana.

-Blusa manga
corta, manga
larga.

-vestidos largos,
cortos.
-Chaquetas
informales.
-faldas cortas,
largas.

confeccionados
en:
-tela Denim
(indigo)

~dril
-complementos
(forros de
bolsillos)

-lycra

-popelina

-lycra algodén
telas ecoldgicas:
-algodon

organico.

- Lyocell.

-Confortable.

-exclusividad.

KABUSI

diferente a la

sera

competencia

por que utilizare
prendas con
telas ecoldgicas
la atencion a

las clientas sera

anica, se
prestara el
servicio de
asesoria al

clientes y se
personalizaran

las prendas.
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¢,Cual es la propuesta de valor, usted en que se diferencia? Dibuje su
cadena de valor ¢Cudl es la funcion empresarial ¢(Qué es lo que la

empresavende?

La necesidad de la Disefig y _i
clientas es sentirse ™ confeccion ’

comodas y estar a la de vestuario J

moda ira dirigida a -almaceén
mujeres de 15 a 40 )

afios. Las ventas -boutique
externas seran jeans, g

blusas, faldas, shorts

vestidos, etc. _innovacs |
Maauiladora J
-actitud

E -moderno -base de

datos.
Se hicieron a mujeres satisfaccion.
-caAmara de | comunes Yy corrientes h
comercio. ubicadas en la
-Colombia comerciales. Entre
fadio edades de 15 a 40
anns.

- b peramenadon |

Concepto de negocio (Discurso de presentacion)

Las estrategias de publicidad y promocion, son técnicas y medios que se
pueden utilizar para potenciar las ventas y el posicionamiento de la marca y
los productos de esta, asi que dado esto se tiene una serie de aspectos o
consideraciones sobre la publicidad de tal forma que esta cumpla con los

objetivos de la empresa y de rentabilidad del negocio. Se utilizaran canales
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publicitarios y medios promocionales. Las prendas que se venderan

brindaran elegancia y confort.

Estructura de cadena de valor (Lista de procesos estratégicos,

misionales y de apoyo).

Proceso estratégico: Probablemente ni siquiera un proyecto de desarrollo
personal pueda lanzarse obviando que existen partes interesadas, que
haremos alianzas o dependeremos de varios proveedores de apoyo; con
todas estas personas necesitamos alinearnos en algin momento, compartir
informacion y criterios a fin de arribar a un plan dinamico y coherente que

ofrezca un minimo de garantias de éxito.

Procesos misionales: La Gestion por Procesos se presenta como un
modelo de operacién y de gestion que permite a las organizaciones
concebirse y trabajar sistémicamente, integrando todos sus elementos

mediante procesos, bajo la perspectiva de la cadena de valor.

Procesos de apoyo: Incluyen todos aquellos procesos para la provision de
los recursos que son necesarios en los procesos estratégicos, misionales y

de medicion, analisis y mejora.
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Espacio para graficar la cadena de valor de su empresa

KABUSI

GERENCIA | DISENOJ CORTEJ FINANCIERO

I I

S MARKETING
PLANEACION .

J PATRONAJE J CONFECCION J J

Red de aliados.

El cluster de la confeccion de la moda.

En un futuro la empresa inspira ingresar a Inexmoda, Colombia moda etc.
Se proyecta apoyo de entidades que respaldan la creacion de empresas en
la region, como: Cultura E, Fondo Emprender SENA, Parque del

Emprendimiento.

Segmentacion de los clientes

Entorno geogréfico: La empresa estard localizada en el centro comercial
Singapur un lugar muy visitado. Medellin es una ciudad en crecimiento por lo
gue hay una gran demanda de productos y servicios.

Entorno demograficas: Las prendas iran destinadas a:

Sexo: Femenino

Edad: 15y 30 afios

Estrato: Bajo, media baja, media alta estaran disponible a todo aquel que

desee, ademas se tendra en cuenta acceso a ventas por redes sociales.
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Ocupacion: Amas de casa, estudiantes universitarias, ejecutivas
Formacion: Bachilleres, universitarias, profesionales, mujeres con cualquier
otro nivel académico.

Entorno Psicografico: Personas alegres, personas, que les gusta el riesgo

la aventura y ser extrovertidas.

Canales de distribucion y comunicacion

Distribucion: Venta directa y a través de Almacenes minoristas, boutiques.
Comunicacién: Se disefiard una propuesta de imagen corporativa de la
empresa atreves de tarjetas de presentacion personal, catalogos on-line,

vallas publicitarias, redes sociales, etc.

Defina y describa la estructura basica del modelo de negocio para su
empresa

SOSTINIBILIDAD DE LA EMPRESA KABUSI

FUENTES DE
INGRESOS
PRINCIPALES

-personalizaciéon
de prendas

FUENTES DE
INGRESOS
SECUNDARIOS

-asesoria imagen
corporal

22




Configuracién de los recursos.

Planta 100Mz2

-Fileteadora.

Magquinaria,

aLPOS -Maquina plana.

Insumos,
materia
prima

-_{ Estudio en disefio textil, disefio de
modas y produccion.
— R.h maquiladom—[ Talleres satélites. ]

Manejo efectivo y

Cajera
tesoreria.
Recursos econémicos
{ -Ahorros personales. ]

Dril, indigo 8 onzas, Algoddn,
Cachemira, angora, rayon, viscosa,
algoddn organico, Lyocell.

Capacitadas en ventas, atencion al cliente y
asesoras de imagen corporal.

Entidades de apoyo a la creacion
de empresas de Medellin.
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercado es la técnica que permite recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y
hacer uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar una
adecuada toma de decisiones y para lograr la satisfaccién de sus clientes, algunos

beneficios del mercado son.

Proporciona informacién real y expresada en términos mas precisos, que ayudan a
resolver, con un mayor grado de éxito, problemas que se presentan en los

negocios.

e Ayuda a conocer el tamafio del mercado que se desea cubrir, en el caso de

vender o introducir un nuevo producto.

e Sirve para determinar el tipo de producto que debe fabricarse o venderse, con
base en las necesidades manifestadas por los consumidores, durante la

investigacion.

e Determina el sistema de ventas mas adecuado, de acuerdo con lo que el

mercado esta demandando.

e Define las caracteristicas del cliente al que satisface o pretende satisfacer la
empresa, tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de

ingreso, etcétera.
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e Ayuda a saber cdmo cambian los gustos y preferencias de los clientes, para
que asi la empresa pueda responder y adaptarse a ellos y no quede fuera
del mercado

3.1.1 Necesidades de informacion

Se describe en 3 fases que son: Localizar, discriminar y seleccionar entre fuentes
diversas la informacién que es util para atender la necesidad de informacion que
se tiene. Es decir, descomponer la informacion en partes para extraer Unicamente
lo que se necesita y asi alcanzar el objetivo determinado. Expresar conclusiones o

respuestas a la necesidad de informacién que se pretende resolver.

Fuentes primarias: Contienen informacion original, que ha sido publicada por
primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por nadie mas. Son
producto de una investigacién o de una actividad eminentemente creativa. Para el

caso del presente proyecto, se disefiaran, aplicaran y tabularan unas encuestas.
Fuentes secundarias: Contienen informacién primaria, sintetizada vy
reorganizada, estan especialmente disefiadas para facilitar y maximizar el acceso
a las fuentes primarias o0 a sus contenidos. Para el caso del presente proyecto, se
utilizard informacion existente en la web, textos, revistas, como:

Proexport, Mincomex, DANE, etc.

3.1.2 Objetivos de investigacion de mercados

e Adquirir y consolidar una buena imagen de buena calidad en los disefios de la

ropa, dando un excelente trato a las clientas.
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Ofrecer gran variedad de mercancias al momento indicado, en el lugar

indicado.

Dar a conocer publicamente la tienda y lograr un posicionamiento en la mente

de la clientela actual y potencial.

Identificar a los principales y mas convenientes proveedores del sector, asi
como las diferentes opciones que estos ofrecen, los costos y sus servicios, de
tal forma que sea esto la base para la seleccion de los proveedores de materia

prima.

Identificar los productos mas solicitados, requeridos y aceptados por el

segmento femenino.

Establecer una tendencia con base a las investigaciones sobre los diferentes
disefios, rangos de precios y opciones de pago para la compra de los
productos.

Para que la marca se posicione, es necesario que las clientas reciba
suficientes garantias sobre la calidad del producto y demas servicios

adicionales de tal forma que se logre la satisfaccion total.

Los parametros mas importantes que las clientas consideran al momento de
contrastar el precio con respecto al valor de la prenda son el disefio de la
prenda y la calidad de los materiales, aunque también se ha podido analizar
gue otro punto de gran importancia es la calidad de los acabados.

Determinar la viabilidad de mercados, para que las prendas exteriores
propuestas en el proyecto, tengan un espacio en el mercado de la ciudad de
Medellin.
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3.1.3 Elaborar cuestionario

Se disefié una encuesta para conocer los gusto y las necesidades de las futuras
clientas, saber qué tipo de ropa les gusta usar, si usan ropa de marca, si usan
accesorios en la ropa, que ropa les gusta mas, que les gusta usar blusa o camisas

estampadas, en qué lugar le gusta comprar la ropa, estas fueron las preguntas

que si hicieron en el disefio de la encuesta.

3.1.4 Disefar la muestra

La encuesta se aplicé a 407 mujeres de la ciudad de Medellin.

NOMBRE:
EDAD:

1-¢Qué tipo de ropa te gusta usar?

A) Formal.

B) Informal.

C) Casual.

D) Comoda.

E) Todas las anteriores.

2-¢ Usas ropa de marca?
Si() No ()

3-¢Usas accesorios en tu ropa?
Si() No ()

FECHA:

A veces ()

A veces ()
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4-¢Qué ropa te gusta usar mas?
A) Jeans.

B)Faldas.

C) Short.

D) Vestidos.

E) Todas las anteriores.

5-¢ Te gusta usar blusas o camisas estampadas?
Si() No () A veces ()

6-¢ En qué lugar te gusta comprar tu ropa?
A) Boutique.
B) Almacén.

C) Centros comerciales.

Célculo de la muestra. Segun estudios del DANE, sobre las proyecciones de
poblacién en la ciudad de Medellin, para el sexo femenino, en los rangos de edad
entre los 15 a 30 afios, se calcula en 309.407, para el afio 2012, valor que se

considera como mercado potencial.
En efecto, el proyecto empresarial, pretende capturar el 0.5% del mercado

potencial, lo que representa 1.547 clientes como mercado objetivo.

Aplicando la formula del tamafio de la muestra, se obtiene:
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Matriz de Tamafios Muéstrales para diversos margenes de error y niveles de confianza

al estimar una proporcién en poblaciones Finitas

N  [tamafio 1547

del universo] S e el Escriba aqui el tamaiio del universo

p 0,25 J
l—

[probabilidad
de Escriba aqui el valor de p
ocurrencia]
Nivel de

. z (1-
Confianza 1l-alfa/2

alfa/2)

(alfa)
90% 0,05 1,64
95% 0,025 1,96
97% 0,015 2,17
99% 0,005 2,58

Matriz de Tamafios muéstrales para un universo de 1547 con una p de 0,25

d [error
Nivel de | maximo de

Confianza |estimacion]

10,0% 9,0 |8,0% |7,0%]6,0% |5,0% |4,0% |3,0%0 [2,0% [1,0%
90% 49 60 75 96 128 (178 (262 (411 (695 (1.184
95% 69 84 105 (134 |177 |243 |349 |527 832 |1.273
97% 84 102 127 (161 [212 |288 |407 |600 |910 |1.316
99% 115 140 173 [219 283 |377 |519 |731 |1.034 |1.376

Se deduce: para un nivel de confianza del 97% y un margen de error del 4% se
requiere aplicar la encuesta a 407 mujeres.

Estratos: Bajo, media baja, media alta.

Ocupacion: Ama de casa, estudiantes universitarias, ejecutivas.

Edad: 15y 30 afios.

Sexo: Femenino.
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Formacion: Bachilleres, universitarias, profesionales, mujeres con cualquier otro
nivel académico.
Recoleccién de datos. La encuesta se aplicé entre mujeres de 15 a 30 afios en el

sectorRobledo en la Institucién Universitaria Pascual Bravo.

Hora: 10:00 am a 12:00 pm.
Dia: septiembre 3 de 2012hasta octubre 22 de 2012

3.1.4 Tabulacion y analisis de datos

Grafica 1. Tipo de ropa que le gusta usar

¢QUE TIPO DE ROPA TE GUSTA USAR?

M A-formal. H B-informal. d C-casual. M D-comoda. M E-todas las anteriores.

3%

Segun la encuesta aplicada a las 407 personas, sobre el tipo de ropa que mas les
gusta usar, el 16% les gusta la formal, el 3% le gusta lo informal, el 10% le gusta

lo casual, el 13% le gustas lo comodo y el 57% le gusta todas las anteriores.
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Grafica 2. Uso deropade marca

¢USAS ROPA DE MARCA?

M Sl HNO. i A VECECES.

Segun la encuesta aplicada a las 407 personas, sobre si usan ropa de marca, el

20% dijo que no, el 30% dijeron siy el 50% a veces.

Grafica 3. Uso de accesorios

¢USAS ACCESORIOS EN TU ROPA?

Sl HNO. i A VECES.

Segun la encuesta aplicada a las 407 personas, sobre si usan accesorios en la
ropa, el 13% dijo que si, el 23% dijeron no y el 64% a veces.
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Grafica 4. Ropa de preferencia

¢QUE ROPA TE GUSTA USAR MAS?

A- JEANS. HB-FALDAS. C-SHORT. ®D-VESTIDOS. ®E-TODAS LAS ANTERIORES.

7%

Segun la encuesta aplicada a las 407 personas, sobre que ropa les gusta usar
mas, el 7% les gusta usar todas las anteriores, el 13% le gusta usar vestidos, el

13% le gusta los short, el 20% le gustas las faldas y el 47% le gusta usar los
jeans.

Grafica 5. Gusto por las blusas estampadas

¢TE GUSTA USAR BLUSAS O CAMISAS
ESTAMPADAS?

M Sl ENO. AVECES.

Segun la encuesta aplicada a las 407 personas, sobre si les gusta usar blusas o

camisas estampadas, el 20% dijo que si, el 20% dijeron no y el 60% a veces.
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Grafica 6. Lugar de preferencia compra de ropa

¢EN QUE LUGAR TE GUSTA COMPRAR TU
ROPA?

H A- BOUTIQUE. H B- ALMACEN. ki C- CENTROS COMERCIALES.

Segun la encuesta aplicada a las 407 personas, sobre en qué lugar te gusta
comprar la ropa, el 17% les gusta comprar la ropa en una boutique, el 20% le
gusta comprar en almacenes, el 27% le gusta comprar donde sea, el 36% le

gustas comprar en centros comerciales.

Conclusiones

Segun los resultados de la encuesta se evidencian los siguientes las mujeres
prefieren todo tipo de ropa formal, informal, casual y comoda, que si usan ropa de
marca muchas dijeron que a veces, que si usan accesorios en la ropa la respuesta
fue que si, que ropa les gusta usar mas la mayor opinado fue el jeans, si les gusta
usar blusas o camisas estampadas opinaron que a veces, y en qué lugar les gusta
comprar la ropa dijeron que en centros comerciales, asi que después de ver esto

ya se observa que es lo que las consumidoras desean mas.
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3.2 ANALISIS DEL SECTOR

El mercado de ropa exterior femenina experimenta cambios agresivos, por lo cual
las empresas colombianas se han estado preparando y actuando frente a todas
las variables que se presentan en este sector textii y de moda, para ganar

mercado.

La industria textil y de confecciones es uno de los sectores manufactureros de
mayor importancia para el desarrollo de la economia nacional, por sus
caracteristicas y potenciales constituye una industria altamente integrada y
Altamente generadora de empleo y que utiliza en gran medida recursos naturales

del pais.
Colombia es reconocida internacionalmente como un pais que presenta grandes
fortalezas en el negocio de los textiles y las confecciones, representando un

importante porcentaje del PIB manufacturero 8% y un 3% del PIB nacional.

3.2.1 Definicién del mercado objetivo (productos, clientes, proveedores,

productores, distribucién)

Productos: jeans, shorts, blusas, camisas, chaquetas formal e informal, vestidos,

faldas.

Clientes: mujeres entre 15y 30 afios.
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Tabla 1. Proveedores

Tel.: (57-4) 2680033 Fax.: 2669134

PROVEEDORES LOGO
Cr52 27 A-87
Colombia, Medellin tenninmda*_;_*
Mas Tel: (57) (4) 2651900
www.termimoda.com
Textiles Prisma S.A.
Cr. 43F No. 14-50 Barrio Manila Medellin,
Colombia Wm&&%,&*

Mega ventas

Cr68 A No. 44-24
Colombia, Medellin

Mas Tel: (57) (4) 4481080

www.megaventas.com.co

Cl 10 15-65 P-2
Colombia, Bogota
Mas Tel: (57) (1) 2817713

www.textilesjj.com

T'extiles ]) Telas Ltda.
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http://www.termimoda.com/
http://www.megaventas.com.co/
http://www.textilesjj.com/

Cr50 38-320 Bello v
Colombia, Medellin (J\ )_m
Teléfono: (57) (4) 4483500 www.fabricato.com Em},immmiimﬂ‘jm

Cr64 C 48-105 Brr. Suramericana
Colombia, Medellin
Mas Tel: (57) (4) 2301988 LaFayeTTe

www.lafayette.com

Cr42 54 A-161

Colombia, Medellin g
Teléfono: (57) (4) 3757500 —~

www.coltejer.com

3.2.2 Distribucién

Relacion directa, empresa cliente en el punto de venta almacén ubicado en CC.

Singapur en Medellin

3.2.3 Desarrollo tecnolégico e industrial del sector

Laser textil GFK:Reproduce patrones de desgaste muy elaborados y rotos de
forma muy precisa reduciendo el tiempo de produccion, aumentando la

reproducibilidad en favor de un aspecto mas auténtico y permitiendo un bajo

consumo energeético.
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G2: una maquina de lavado ecologico que funciona sélo con oxigeno activo y
ozono, lo que permite lavar jeans y camisas con acabados vintage, sin agua y sin
productos quimicos. Esta maquina transforma el aire en los gases de la atmoésfera
por dos generadores. Tiene un proceso ciclico y, una vez que el lavado ha
terminado, el gas se convierte de nuevo en el aire respirable, volviendo a la
naturaleza y sin ningun riesgo para el medio ambiente. La tecnologia G2 trae
importantes beneficios para el medio ambiente ahorrando energia y sin causar
contaminacion. Si toda la industria textil utilizara esta nueva tecnologia podriamos
lograr un ahorro de 4.500 millones de vatios de potencia kilo, 2,4 millones de

toneladas de productos quimicos y 1.200 millones de metros cubicos de agua.

Corel DRAW:Es un tipo de software creado con el fin de desarrollar y disefar
dibujos, utilizados para diversas formas y trabajos relacionados con variadas

formas de disefio.

Es una aplicacion informatica de manejo vectorial y esta disefiada para suplir
multiples necesidades, tanto en disefio de modas y disefio grafico, como el dibujo,
la maquetacion de paginas para impresion y/o la publicacién web, todas incluidas

en un mismo programa.

Optitex:Es un programa de disefio de patrones de origen Israeli. Util en las
empresas dedicadas a la elaboracion de prendas de vestir, industria textil,
industria del hogar.

Este programa presenta los siguientes productos:

3D digitizer: Permite ver sus disefios en pantalla mientras los esta digitalizando.

Puede agregar o quitar piezas. Trazo de curvas perfectas. El patron que trabaja lo

puede ver en el maniqui.
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Grade: Escalado manual y automéatico con excelente precision.

Marker: Realiza planos de corte de forma automatica y precisa lo que reduce el

desperdicio de tela.

Modulate: Usted introduce las medidas de hombro, busto, cintura y caderas y
desarrolla modelos a su gusto.

3D Runway: Incluye maniquies virtuales con mas de 65 medidas diferentes que

modelan la prenda mostrando el modelo como se vera en forma real.

Optitex sistema completo de disefio textil software completo ingreso de
morderia,Patronaje completo y tizado con todo el hardware que incluye

computadora,monitor, scanner, digitalizador, y plotter

Adobe illustrator: Al igual que el anterior software mencionado, se usa para la
elaboracion de disefios digitales de gran calidad, pero con mucha diferencia y

variedad en el uso de sus herramientas y los acabados de las ilustraciones.

3.2.4 Importaciones y exportaciones de productos o servicios similares

Segun estudios realizados en la actualidad Medellin es el centro del sector en
Colombia, pero con una creciente presencia de otras regiones como
Bogota/Cundinamarca y el Atlantico. La composicion del Cluster Textil/Confeccion
Disefio y Moda de Medellin/Antioquia por tamafio de empresa esta constituida asi:
90.4% son microempresas, 7.2% son pequeilas empresas, 1.9% medianas
empresas y 0.5% grandes empresas. Se estima que el tejido empresarial que se
ubica en este Cluster, esta constituido por 11.966 empresas, con activos totales

por cerca de USD 2.765 millones. Ademas es el centro confeccionista camisero
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y pantalonera con telas de algodén. Bogota con una industria mas joven, genera el
36% de la industria textil y el 33% de la confeccion. Bogota se caracteriza por ser
el centro confeccionista camisero, de ropa de hombre y mujer. Cali es el tercer
centro confeccionista y textil con crecimientos interesantes en los Ultimos afos.
Pereira es un importante centro de confeccion especializado en camiseria formal
para hombre. Ibagué ha tenido un interesante desarrollo en su industria, tendiendo
a convertirse en uno de los centros textileros y confeccionista mas importantes del

pais.

La industria colombiana de textiles y confecciones es una de las mas grandes y
experimentadas en América Latina con la aplicacion de tecnologia de punta en los
procesos de produccion con fibras manufacturadas. Su calidad le ha permitido
llegar con éxito y crecer en mercados como Estados Unidos, la Union Europeay la
Comunidad Andina, entre otros. El sector incluye: cultivos de algodén, produccién
de telas, confeccidén de prendas, botones, cremalleras, encajes, adornos, hebillas

y comercializacion.

Actualmente esta industria pasa por una crisis donde segun Trujillo 2009, se ha
perdido 60.000 empleos directos e indirectos en el departamento de Antioquia,
siendo éste el mas representativo de la industria textileray confeccionista. Sin
embargo, gracias al proyecto de Transformacién Productiva Sectores de Clase
Mundial impulsado por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo el sector
textil confeccion quedo seleccionado para participar dentro de las estrategias de
promocion a sectores nuevos y emergentes y mas y mejor de lo bueno con el fin
de convertir al sector textil confecciones junto con otros sectores en talla mundial.
Se inicié un plan de trabajo paralelo para los ocho sectores, en diferentes fases,
con diferentes interacciones para lograr la formulacion del plan de negocio. Para
este estudio, se hizo el diagnéstico del sector en el mundo, diagnostico en

Colombia y la formulacion del plan de negocio. En total fueron 24 iniciativas que
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podria generar al menos US$14,3 mil millones de ingresos para el 2032 (4 veces

los ingresos de del 2007).

3.3 ANALISIS DEL MERCADO

Consideraciones basicas, segmentacion y seleccién del mercado meta dado los
resultados y el analisis que se obtuvo de la investigacion del mercado, se podra
presentar una serie de consideraciones basicas sobre el mercado. Asi mismo
gracias a estas consideraciones se podra ofrecer una segmentaciéon éptima y
eficiente sobre el mercado objetivo al cual debe de dirigirse el producto para que
la empresa pueda posicionar su marca y penetrar ante la competencia. Asi se
tiene que para esto se debe de considerar los tipos y perfiles de clientes con base
a las diferentes variables de segmentacién y con estas poder especificar el
mercado objetivo y cuantificar su potencial para poder establecer estrategias para

la introduccion de nuestro almacén de ropa femenina.

Mis futuras clientas son mujeres entre 15 a 30 afios con ocupaciones de
estudiantes, secretarias, mujer ejecutiva, ama de casa que van adquirir mis
prendas seran personas con un gran apasionamiento por la moda, que les gusta
sentirse bellas en todo momento, que tendra en cuenta la calidad de los materiales

y los disefos exclusivos.

3.3.1 Estimacion del mercado (demanda) potencial

Segun estudios del DANE, sobre las proyecciones de poblacion en la ciudad de
Medellin, para el sexo femenino, en los rangos de edad entre los 15 a 30 afios, se

calcula en 309.407, para el aiflo 2012, valor que se considera como mercado

potencial.
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3.3.2 Estimacion del segmento y nicho de mercado (tamafio y crecimiento)

En efecto, el proyecto empresarial, pretende capturar el 0.5% del mercado
potencial, lo que representa 1547 clientes como mercado objetivo
consideraciones basicas, segmentacion y seleccion del mercado meta dado los
resultados y el andlisis que se obtuvo de la investigacion del mercado, se podra
presentar una serie de consideraciones basicas sobre el mercado. Asi mismo
gracias a estas consideraciones se podra ofrecer una segmentaciéon éptima y
eficiente sobre el mercado objetivo al cual debe de dirigirse el producto para que
la empresa pueda posicionar su marca y penetrar ante la competencia. Asi se
tiene que para esto se debe de considerar los tipos y perfiles de clientes con base
a las diferentes variables de segmentacién y con estas poder especificar el
mercado objetivo y cuantificar su potencial para poder establecer estrategias para

la introduccion de nuestro almacén de ropa femenina.

Entorno competitivo: Las principales competidores estan situadas en el centro
de la ciudad y en los grandes centros comerciales uno de ellos Singapur, se trata
de un sector muy competitivo con escasas barreras de entrada. Las tiendas de
ropa estan situadas muy cerca entre ellas lo que provoca que el consumidor
pueda ver los distintos estilos de ropa que ofrecen cada una de las tiendas. Estos
locales suelen ser de tamafios medio con un nimero de empleados entorno a
cinco personas por tienda, con gran variedad de productos y suelen abrir de 9:00
am a 7:00pm. Otro tipo de competidores son los que se dedican a la venta de ropa

por Internet.
Por lo tanto se buscara innovar y tener cosas llamativos para atraer clientes,

ademas de estos tener ventas por redes sociales para crear buena publicidad y

buen reconocimiento de la marca.
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Entorno demografico: La empresa estara localizada en el centro comercial
Singapur un lugar muy visitado. Medellin es una ciudad en crecimiento por lo que

hay una gran demanda de productos y servicios.

Las prendas irdn destinadas al segmento de las mujeres entre 15 y 30 afos,
estaran disponible a todo aquel que desee, ademas se tendra en cuenta acceso a

ventas por redes sociales.

3.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Las principales competidores estan situadas en el centro de la ciudad y en los
grandes centros comerciales uno de ellos Singapur, se trata de un sector muy

competitivo algunos de ellos son:

Yemmfashion: Este almacén utiliza insumos de calidad buena, atienden a la
clientela con poca clase por la moda y no hacen lo posible para que la clientela
tenga la mayor satisfaccion a la hora de la compra, por lo general los costos de los
productos van desde 20.000$% hasta 150.000%, la imagen que manejan es poco
llamativo, los colores son muy neutros, y en cuanto a las promociones no manejan

ningun tipo de ofertas.

Gouter jeans: Se utiliza materia prima de muy buena calidad, su atencion con la
clientela es buena ya que prestan atenciéon a las necesidades presentadas por las
consumidoras y hacen lo posible por que se quede satisfecho, los costos van de
50.000% a 160.000%, la imagen que utilizan para el almacén es muy buena opcién
ya que es llamativo y atrayente para la clientela y en cuanto a las promociones las

realizan cada vez que es cambio de coleccion.

KABUSI se diferenciara de los otros competidores por manejar muy buena calidad

y manufactura en las prendas, su atencion con la clientela sera la mejor posible
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atendiéndolas con el mayor de los gustos y haran sentir a las futuras clientas que
son lo mas importante para el crecimiento del almacén, los precios que se
utilizaran son 40.000$ hasta los 280.000$% por que las prendas serdn disefios
Gnicos con toques exclusivos para cada prendas y con acceso de personalizacion
y se contara con asesoria de imagen, las promociones que se trenda sera un dia
al fin de coleccion todo con el 40% de descuento y adicional a esto, la primera
prenda con el 10% la segunda con el 20% y la tercera con el 30% para motivarlos
a comprar mas de una prenda y ser fieles clientes de la tienda. La imagen que
tendra el almacén KABUSI sera algo llamativo que atraiga a la gente, con un estilo

muy juvenil e informal.

Por lo tanto se buscara innovar y tener cosas llamativos para atraer clientes,
ademas de estos tener ventas por redes sociales para crear buena publicidad y

buen reconocimiento de la marca.

CC. Singapur se encuentra con escasas barreras de entrada. Las tiendas de ropa
estan situadas muy cerca entre ellas lo que provoca que el consumidor pueda ver
los distintos estilos de ropa que ofrecen cada una de las tiendas. Estos locales
suelen ser de tamafios medio con un numero de empleados entorno a cinco
personas por tienda, con gran variedad de productos y suelen abrir de 9:00 am a
7:00pm. Otro tipo de competidores son los que se dedican a la venta de ropa por

Internet.
3.4.1 Concepto del producto o servicio
Disefiar y comercializacion de prendas de ropa exterior utilizando telas ecoldgicas

para dar un toque exclusivo a cada prenda, también se brindara la oportunidad de

que los clientes personalicen sus prendas.
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Se defini6 el logo, eslogan y el nombre de la marca asi porque se piensa, que el

mundo de las mujeres esta lleno de secretos.

3.4.2 Estrategias de distribucion

Alternativas de penetracion. Para dar a conocer el producto se hara un evento
el cual promocionara el almacén KABUSI, se tendrd artistas urbanos,
presentadores, y animadores para entretenerla a la gente. Se haran rifas y
pequefios obsequios para entusiasmar a los asistentes al evento.

Alternativas de comercializacion. El producto se ofrecera en 2 canales:

e Un tipo de venta en el almacén ubicado en el CC Singapur.

e Atreves de las redes sociales y catalogos on-line

3.4.3 Estrategias de ventas.

El local sera acondicionado con muebles personalizados para dar un ambiente

mas agradable y comodo los cuales seran hechos especialmente.

Color turquesa o violeta, ya que es un color que refleja calma, limpieza, seguridad.
Musica: moderna.

Probadores: Realizados con cortinas en tono azul, cada uno, con dos alfombras
grises, impresas con el nombre del negocio y dos percheros con tres ganchos

cada uno y dos cémodos asientos en forma de puf.

Dos maniquis: uno vestido con ropa para las adolescentes y otro con ropa para
adultas.
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Vidriera: Decorada segun las estaciones o fechas especiales.

Navidad: Ropa en color rojo y verde.

Exhibidores: Realizados en Madera, con dibujos realizados en relieve.

Divididos por secciones: jeans, Vestidos, Camisas, Abrigos, seleccionados por

colores y tallas.

Cambiar el producto:Una estrategia de ventas podria consistir en cambiar el
producto, lo cual no significa tener que sacar un producto totalmente nuevo, sino
gue al que ya tenemos dotarlo de nuevas caracteristicas, funciones, atributos,
mejoras 0 usos, o simplemente cambiarle el disefio, la presentacion, el disefio, el
empaque, la etiqueta o los colores.Al cambiar el producto estaremos creando la
sensacion de estar lanzando un nuevo producto al mercado, o simplemente le

estaremos dando un nuevo aire al producto que ya tenemos.

Bajar los precios: Al bajar los precios podriamos estar dandole un duro golpe a la
competencia, aunque debemos tener cuidado con esta estrategia pues ademas de
reducir nuestro margen de ganancias, por querer reducir costos, podriamos
terminar reduciendo la calidad del producto.Lo recomendable es utilizar esta
estrategia de ventas cuando la calidad de nuestros productos no se vea
comprometida, cuando nuestro publico esté conformado por compradores

sensibles a los precios, y cuando no sea facilmente imitable por la competencia.

Brindar servicios adicionales gratuitos: Como estrategia de venta también
podriamos optar por brindar servicios adicionales gratuitos tales como la entrega
del producto a domicilio, la instalacion del producto, el servicio de mantenimiento,

nuevas garantias o politicas de devoluciones.
Dar obsequios: Asi como brindar servicios adicionales gratuitos, como estrategia

de ventas también podriamos optar por dar obsequios o0 regalos a nuestros

clientes.Por ejemplo, podriamos regalar un producto pequefio por la compra de
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otro, dar pequefios obsequios a nuestros principales clientes, o entregar articulos
publicitarios o de merchandising tales como lapiceros, llaveros o destapadores con

el logo de la empresa, a todos nuestros clientes.

Uso de redes sociales: Como estrategia de ventas también podriamos optar por
usar las redes sociales tales como Facebook o Twitter sobre todo, si nuestro
publico objetivo estd conformado por un publico joven.Por ejemplo, podriamos
crearnos una péagina en Facebook o abrirnos una cuenta en Twitter y tratar de
captar seguidores, mantener comunicacion con ellos, y luego promocionarles

nuestros productos o servicios.

Uso de testimonio: Otra estrategia de ventas consiste en el uso de testimonios
de clientes que hayan quedado satisfechos con nuestros productos o
servicios.Estos testimonios podriamos publicarlos en nuestros folletos, pagina
web, anuncios impresos o0 en cualquier otro medio publicitario, o simplemente
podriamos optar por nombrar los clientes importantes que hayamos tenido, al

momento de tratar de vender un producto o servicio.
3.4.4 Estrategias de precios
Factores que intervienen el precio
e Costo de materia prima
e Costo depreciacion de equipos y maquinaria.
e Costo de mano de obra.

e Otros gasto administrativo.

e Porcentaje de utilidad

Condiciones de pago: contado, crédito, tarjetas débito o crédito.
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Criterios de analisis competitivo. El andlisis competitivo consta de cuatro

etapas:

Definir el mercado objetivo: En este paso se establecen los limites de interés
para el mercado de un producto y se identifican los segmentos objetivos

especificos entro de dichos limites.

Identificar los competidores directos: Los competidores directos son aquellos
gue con mayor probabilidad nos quitaran a nuestros clientes (o la fuente de
nuevos clientes) por cuanto sirven al mismo mercado objetivo. Para el caso del

proyecto, se consideran competidores directos a:

Examinar las fuerzas competitivas del mercado: La naturaleza e intensidad de
la competencia y la dinamica competitiva estan influenciadas por las fuerzas del

mercado.

Evaluar la ventaja competitiva: Finalmente, los gerentes deben tener una vision
de las ventajas relativas que posee cada competidor. Esto lleva a examinar tanto
las posiciones de ventaja logradas (desde la perspectiva del cliente) como las

capacidades y los recursos que constituyen las fuentes de ventaja.

Obligaciones tributarias

e Pago mensual de impuesto de industria y comercio a la Secretaria de

Hacienda Municipal
¢ Inicialmente estaremos ubicados en el régimen simplificado para efectos de la

DIAN (divisibn de impuestos y aduanas nacionales), en virtud de que los

ingresos por venta no superan el tope de los $100.528.000, solo se pretende
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un establecimiento de comercio, ni tampoco se efectuaran operaciones de

comercio exterior.

e Cumplimiento de pagos por retencion en la fuente, rete IVA, impuesto de

renta, segun el caso.

Manejo de la variacion de precios

e segun el comportamiento de la economia se ajustaran los precios (inflacion)

e segun el comportamiento de la tasa de cambio para efectos de importacion de
materia prima, tasa de cambio.

e Se considera que los clientes conservaran su empleo y por consiguiente su

nivel de ingresos.

3.4.5 Estrategias de promocion

Las estrategias de publicidad y promocién, son técnicas y medios que se pueden
utilizar para potenciar las ventas y el posicionamiento de la marca y los productos
de esta, asi que dado esto se tiene una serie de aspectos o consideraciones
sobre la publicidad de tal forma que esta cumpla con los objetivos de la empresa y

de rentabilidad del negocio.

Promocion dirigida a clientes especiales y canales. Se dara uso de la web y
se brindara informacién a los clientes como promociones, remates de prendas y
descuentos. Finalmente por medio de los boletines a las vendedoras se
propondran concursos, promociones y premios de ventas, asi como descuentos

especiales para productos nuevos.
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A partir de estos medios se podra lograr los objetivos de la empresa, asi como
poder implementar diversas estrategias promocionales, las cuales se dirigiran a

los clientes o a los vendedores, estas estrategias seran:

* Precios oferta de introduccién (solo para vendedoras)

* Club de puntos: acumula puntos y obtendras descuentos o podras reclamar
premios.

* Promociones especiales para nuevas clientas.

* Invitaciones a eventos (solo clientes VIP).

* Promociones de productos 2x1 o regalos especiales por compras.

 Otras promociones.

Manejo de clientes especiales. Manejar a los clientes satisfechos es la mejor
defensa ante la competencia. Aunque actualmente el principio “el cliente es
primero” es comunmente aceptado, sorprende el hecho de que en muchas
ocasiones solo sea una frase aprendida y repetida y no se refleje en acciones por
parte de los almacenes. Numerosas investigaciones han encontrado que la clave
para construir una institucion rentable es la satisfaccion del consumidor. Las
organizaciones exitosas han colocado la satisfaccién del cliente, en el mas alto
escalafon de sus prioridades, su principio de pensamiento y accibn es muy

sencillo.

La satisfaccion del cliente se centra principalmente en los siguientes puntos:

* Buscar afanosamente conocer las necesidades y deseos del cliente.

* Crear y mantener las expectativas de la persona.

+ Disefiar servicios pensando en la satisfaccion total hacia el que va dirigido.

» Convertir la satisfaccion de las clientas en el centro de la atencion de todos

los miembros de la misma.
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La satisfaccion de un cliente especial garantiza su permanencia, su lealtad, su
confianza y su compresion hacia la empresa. Los clientes en este sentido son

motivo, razon y finalidad del almacén para obtener el éxito permanente.

Mantener o incrementar la autoestima: significa tratar al cliente con respeto y
ayudarlo a sentirse bien consigo mismo y con la decision que toma al elegir una

determinada prenda.

« Tratar al cliente como persona importante.
* Ver al cliente como el invitado de honor.

« Ser cortes y atento.

» Ser especifico y sincero.

Pensar en todo aquello que lo haria sentir bien a usted si estuviera en su lugar.

Escuchar y responder con empatia: significa tomarse el tiempo para escuchar lo
gue el cliente dice y siente; observar lo que nos dice con sus expresiones y

movimientos y mostrar ademas que uno los entiende.

Pedir ideas y ofrecer sugerencias: significa involucrar al cliente en la solucion.
* Animelo a preguntar.

» Dele informacion completa, pero en forma concreta.

» Evite ser autoritario e impaciente.

» Por encima de todo demuestre una actitud lo mas amable y empatia.
Motivacion y fuerza de venta
+ Ofrecer incentivos que les mantengan focalizados mientras controla su

desempeiio.
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* Es buena idea sistematizar una reunion periodica cada 1-2 semanas de la

fuerza de ventas que permita dar visibilidad a las acciones de todo el equipo.

+ Ofrecer premios a quien sea capaz de mostrar mas visitas basados en

herramientas que mejoren su rendimiento.

Contestar siempre el teléfono de forma entusiasta. Es increible lo motivadora que
una llamada telefonica puede llegar a ser. Cuando la fuerza de ventas esta fuera
de la oficina suele ocurrir que solo llaman por teléfono cuando necesitan algo, y
esto casi siempre es urgente. Intente responder siempre facilitando soluciones

rapidas, y no dé a entender que le estan interrumpiendo.

3.4.6 Estrategias de comunicacion

Canales digitales: se buscara crear una pagina Web, y tener redes sociales
(Facebook, Twitter) la cual sirva de informacion para las potenciales compradoras
(especialmente las de publico juvenil o universitarias), las cuales pueden
informarse en linea o seleccionar las prendas a su gusto y comprar por medio de
la Web si desean. Para este fin se dispondra de un catdlogo on-line y atencién
personalizada por medio de Chat en el Internet, opciones de pagos por
transferencia electronica o tarjeta de crédito, asi como él envié a domicilio con un

cargo minimo.
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3.4.7. Imagen corporativa

Figural. Logo

BUSI
.

Fuente: Propia de la autora
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Toda Mujer Esta Llera De Secretos

Fuente: Propia de la autora

Figura 2. Eslogan




Figura 3. Tarjeta de presentacion

Fuente: Propia de la autora



3.4.8 Estrategias de servicios

Figura 4. Estrategias de servicio

GARANTIA 5

SERVICIO

Las garantias para las prendas
de KABUSI son:

- presentar la tirilla de pago asi
se efectuara la garantia si la
prenda se descose se dard un
mes.

Se disefiara una base de datos
para obtener informacién de

POSVENTA

MECANISMO

\ 4

clientes y potenciales clientes
para evaluar sus satisfacciones y
conocer sus necesidades.

Se implementara un protocolo para el almacén
KABUSI.

-el saludo sera: buenas dias o tarde bienvenido a
‘“KABUSI donde toda mujer esta llena de
secretos” en que se le puede atender y que esta
buscando, ofrecerle la personalizacion de prendas
y la asesoria de imagen.

-Se le brindara algo de tomar ya sea agua,
gaseosa o0 algun dulce todo estard marcado con
el nombre de la empresa y el eslogan.

-cuando se termine alguna compra se le daran
algun recordatorio a las clientas y se le
preauntara como se sintieron.

Fuente: Propia de la autora
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3.4.9 Proyecciones de ventas

Estacionalidad: La compra de productos de vestuario se centra en periodos
determinados llamados temporadas, que son, basicamente, la de
primavera/verano y la de otofio/invierno. Aunque la compra de vestuario ha
evolucionado por impulso de la distribucion hacia una actividad mas continuada a
lo largo del afio, lo cierto es que subsiste el efecto de las temporadas no so6lo por
motivos climatolégicos, sino también por habitos de los consumidores (efecto
novedad), por estrategias de marketing, que buscan potenciar el atractivo de la
novedad, etc., a lo que se ha de unir la importancia creciente de las temporadas
derivadas, es decir, las rebajas, que ya representan un 35 % de la compra anual

en valor y un porcentaje mayor en cuanto a cantidades compradas.
Asi, en un reciente estudio sobre la moda femenina se desvela que el principal

motivo para ir de compras es el cambio de coleccidn, razén que declaran mas de

la mitad de las compradoras de vestuario, en una proporcion del 52 %.
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4. PLAN DE PRODUCCION Y DE OPERACIONES

4.1. PLAN DE PRODUCCION

4.1.1 Descripcion del producto o servicio

El almacén KABUSI sera el encargado de disefiar y comercializar prendas
femeninas tales como; camisas manga corta, camisas maga larga, jeans, shorts,
faldas, vestidos y chaquetas, se utilizara telas ecolégicas con el fin de proteger el

medio ambiente.

4.1.2 Politicas de calidad

Figura 5. Control de calidad

MAQUILA A
DISENO » PATRONAJE »  CORTEY EMPAQUE % VENTA » POSTVENTA |
CONFECCION | | |
k4 "| h 4
Controla la Verificar el Control de corte:
correcta trazo adecuado fidelidad del tizado,
Interpretacidn del molde vy la cantidad de patrones, su
del modelo calidad de las ubicacion, fidelidad de las
CONTRO seleccionado, medidas. formas del corte,
L DE las agrupamiento  adecuado
W especificacione de tallas. Control de
s técnicas, las confeccién: puntadas,
muestras v las colocacion de avios,
correcciones. concordancia con  las
medidas del modelo, v
adecuado uso de plantilla
de ubicacion.
v v v
Presentacion, Protocalo de -Nivel de
disefio venta, relacion vy satisfaccian del
llamativao. asesoramiento. cliente.
-Encuestas.
-Tele mercado.

Fuente: Propia de la autora
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4.1.3 Control de calidad a las compras

El control de calidad del almacén KABUSI sera el principal responsable de que los
materiales que se obtienen sean de la mas alta calidad y que cumplan con las

especificaciones dadas.

El control de calidad que se llevara para la obtencion de la tela es saber el ancho,
ligamento, peso, resistencia, alargamiento a la rotura, desgarramiento, longitud,
resistencia al mojado superficial, pruebas de lavado, colores, estampados.

4.1.4 Implementacion y seguimiento a normas de calidad establecidas, plan
de control de calidad

La empresa KABUSI pretende para el futuro, certificarse en la norma 1SO 9001
version 2008, Sistema de Gestidn de la Calidad, con enfoque basado en procesos
y la mejora continua del sistema de gestién de la calidad, con la aplicacién del

ciclo PHVA (Planificar, hacer, verificar, actuar).

4.1.5 Necesidades y requerimientos

Tabla 2. Materias primas e insumos

DESCRIPCION UNIDAD DE PRECIO x CANTIDAD VALOR TOTAL
MEDIDA UNIDAD
Tela Denim (indigo) 1 Mts $9.500 100 $950.000
Dril 1 Mts $7.000 100 $700.000

Complementos
(Forros De Bolsillos) 1Mt $3.000 100 $300.000
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Lycra 1 Mt $8.000 70 $560.000
Popelina 1Mt $5.500 100 $550.000
Lycra Algodén 1Mt $10.000 70 $700.000
Algodén Organico. 1 Mt $12.800 70 $896.000
Hilos (Calibre 50-25) X

1200 Yardas $5.500 35 $192.500
Cierres Fijos (De 8-15 $380 130 $49.400
Cm)

Marquillas $45 600 $27.000
Estampadas

Etiquetas $92 600 $55.200
Bordados $2400 80 $192.000
Bolsas De  Papel

Polipropileno de 709 1Mt $2.800 200 $560.000
Botones de Golpe

Inoxidables $47 500 $23.500
Remaches O Taches

Inoxidables $60 500 $30.000
Ojaletes Inoxidables $35 480 $16.800
COSTO TOTAL $5.880.400
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Tecnologia requerida: descripcion de equipos y maquinas.

* Corel Draw X6: $500.000

* Optitex 9.6, Optitex 10 En Winxp, Win7: $950.000

* Microsoft Office Excel Powerpoint Word Onenote 2010:$410.000
* Adobe Master Collection Cs6 (software) Original:$2.100.000

Capacidad instalada, mantenimiento. La empresa KABUSI tiene la capacidad
de disefiar 5 disefiospor dia 'y 25 disefios por semana, aunque la produccién es

por maquila, estamos en capacidad de realizar una produccién de 200 a 300.

Situacion tecnolégica de la empresa. La empresa necesita 2 computadores
equipados con Corel Draw X6, Optitex 9.6, Optitex 10 En Winxp, Win7, Microsoft
Office Excel Powerpoint Word Onenote 2010, Adobe Master Collection Cs6
(software) Original, y se tiene un computador solo con Corel Drae X6 y Microsoft
Office Excel Powerpoint Word Onenote 2010.

4.1.6 Localizacion y distribuciéon de planta fisica

La empresa KABUSI estara ubicada en el Centro Comercial Singapur un lugar

muy visitado por las consumidoras tanto de estrato bajo, media baja y media alta.
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Figura 6. Mapa de ubicacion
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Figura 7. Distribucién planta fisica
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Tabla 3. Presupuesto de produccion

PRODUCTO /
SERVICIO

PERIODO

NO DE

UNIDADES

COSTO DE PRODUCCION
(MATERIA PRIMA +
ARRENDAMIENTO +

SERVICIOS PUBLICOS)

JEANS

100 Unidades

Materia prima $ 9.500
Arrendamiento $ 750.000
Servicios publicos $ 430.000

Total costos de
produccion $ 1.189.500

CAMISAS

MANGA CORTA

Y LARGA

100 Unidades

Materia prima $ 5.500
Arrendamiento $ 750.000
Servicios publicos $ 430.000

Total costos de
produccion $ 1.185.500

SHORT

100 Unidades

Materia prima $ 7.000
Arrendamiento $ 750.000
Servicios publicos $ 430.000
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Total costos de
produccion $ 1.187.000

VESTIDOS

70 Unidades

Materia prima $ 10.000
Arrendamiento $ 750.000
Servicios publicos $ 430.000

Total costos de
produccion $ 1.190.000

CHAQUETAS

50 Unidades

Materia prima $ 9.500
Arrendamiento $ 750.000
Servicios publicos $ 430.000

Total costos de
produccion $ 1.189.500

FALDA

60 Unidades

Materia prima $ 7.000
Arrendamiento $ 750.000
Servicios publicos $ 430.000

Total costos de
produccion $ 1.187.000
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Tabla 4. Precio maquila

Camisa manga larga y corta $4.500 100 $450.000
Pantalén 5.000 100 $500.000
chaqueta 7.000 50 $350.000
falda 4.500 60 $270.000
vestido 5.000 70 $350.000
short 3.500 100 $350.000

Camisa manga larga y corta $4.000 100 $400.000
Pantalon 5.000 100 $500.000
chaqueta 6.500 50 $325.000
falda 4.000 60 $240.000
vestido 4.500 70 $315.000
short 4.000 100 $400.000




Tabla 5. Plan de produccion

PRODUCTO / PRODUCTO /
Camisa Jean
Capacidad de
produccion 200Unidades/mes 250 Unidades/mes

(unidades/mes)

Caracteristicas

Las blusas serdn manga corta
y larga. Tendra bordados y

estampacion textil.

Los jeans seran bota

tubos, bota recta y bota
utilizara

campana, se

acabados textiles.

Disefo

Se tendra una amplia variedad
de disefios de acuerdo a la
temporada correspondiente y
las

se estarda innovando a

clientas.

Se

variedad de disefios de

tendra una amplia

acuerdo a la temporada
correspondiente 'y se

estard innovando a las

clientas.

Tamarfio

Se

variedad de tallas, las cuales

manejara una amplia

sera: s, m, |, xl.

Se manejara una amplia
variedad de tallas, las
cuales sera: 6, 8, 10, 12,

14y 16.

-Bordados

-Bordados.

-Botones de

golpe
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-Botones de golpe inoxidables | inoxidables.
Materias primas -Remaches o] taches | -Remaches o0 taches
e insumos inoxidables inoxidables.
-Etiquetas -Etiquetas.
-Marquillas estampadas -Marquillas estampadas.
-Hilos (calibre 50-25) x 1200 | -cierres fijos (de 8-15 cm).
yardas -Hilos (calibre 50-25) x
1200 yardas.
-Ojéletes inoxidables.
Forma de | Disefio de la empresa Disefio de la empresa
produccion Confeccidbn a terceros tipo | Confeccion a terceros tipo
(propia, terceros, | maquila maquila

entre otras)

Distribucion por parte de la

Distribucién por parte de

empresa la empresa
-Optitex. -Optitex.
Tecnologia -CorelDRAW. -CorelDRAW.
-Plotter. -Plotter.
Caracteristicas Teflido textil, estampacion | Colorantes, blanqueo,
fisicoquimicas textil. tefiido textil, estampacion
textil.
Condiciones En la empresa se manejara | En la empresa se

climaticas

por temporadas, primavera —

verano, otofo — invierno.

manejara por temporadas,
primavera — verano, otofo

— invierno.
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Factores

ambientales

Toda las prendas  se
manejaran con telas
ecolégicas que  manejan

menor impacto en el medio

ambiente

Toda las prendas se

manejaran  con telas
ecoldgicas que manejan
menor impacto en el

medio ambiente

Caracteristicas de

empaque

La empresa se caracterizara
por utilizar bolsas hechas en

telas ecologicas polipropileno.

La

caracterizara por utilizar

empresa se

bolsas hechas en telas

ecoldgicas polipropileno.

Almacenamiento

La de

almacenamiento debera ser

bodega

adecuada con ventilacion,
esta area deberad tener una
temperatura maxima de 15

grados centigrados.

La bodega de
almacenamiento  debera
ser adecuada con
ventilacion, esta area
debera tener una

temperatura maxima de

15 grados centigrados.
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4.1.7 Analisis de proveedores

Tabla 6. ldentificacion de proveedores

PROVEEDORES DIRECCION TELEFONO
Cr52 27 A-87 (57) (4) 2651900
Termimoda Colombia, Medellin

Textiles prisma S.A

Cr. 43F No. 14-50 Barrio

Manila Medellin, Colombia

(57-4) 2680033 Fax.:
2669134

Mega ventas

Cr68 A No. 44-24

Colombia, Medellin

(57) (4) 4481080

Textilesjj Telas Ltda.

Cl 10 15-65 P-2

Colombia, Bogota

(57) (1) 2817713

Fabricato tejicondor

Cr50 38-320 Bello

Colombia, Medellin

(57) (4) 4483500

Lafayette

Cre4 C

Suramericana

48-105  Brr.

(57) (4) 2301988
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Colombia, Medellin

Coltejer Cr42 54 A-161 (57) (4) 3757500
Colombia, Medellin
Calle 49 No0.49-32 | 512 23 34-
Bombay Ayacucho entre palace y |512 23 38
Junin.
Mil novedades Cra. 50 (palace) N0.49-30 5111484-
512 23 46
Mil variedades Cra. 50 No. 49-54 512 23 59
El palacio de hilos Carrera 50 No. 49-46 2930471

Importancia relativa de los proveedores.
gue son los de mayor vitalidad debido a que inciden en gran medida en la oferta
de la empresa, pudiendo transformarse las relaciones establecidas con ellos en

una ventaja competitiva, de su adecuada gestion depende el precio final del

Son importantes los proveedores ya

producto, su calidad e incluso su potencial oferta al mercado.
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Pago a proveedores planeacién de compras. El pago para los proveedores del

almacén KABUSI sera en efectivo.

4.2 PLAN DE OPERACIONES

4.2.1 Descripcion de los procesos mas representativos y cada una de las

actividades, para el desarrollo de su funcién empresarial

La empresa se enfocara a la produccion y creacion de lineas femeninas en esta se
tiene: jeans, chaquetas, faldas, camisas manga corta y larga, vestidos y shorts. Se
utilizar4 telas ecologias para cuidar el medio ambiente y darles un toque
distintivos, ser& disefios originales e innovadores para que las clientas se sientan

satisfechas.

Se manejara una amplia variedad de tallas, colores, estampados, disefos y
personalizacion de prendas, Utilizando materiales e insumos de calidad y
detalladamente manufacturadas manteniendo el objetivo de satisfacer
permanentemente los deseos de novedad, atraccion, belleza y sensualidad de las

clientas.

A demas se contara con ventas por catalogos on-line para asi llegar a mas
mujeres que disfrutan del buen vestir y le gusta cuidar el medio ambiente y para

asi tener un desarrollo de la empresa.
Inteligencia de mercados enfocada al cliente determinando las condiciones
econdémicas, técnicas, administrativas, operativas y logisticas que debe realizar la

empresa para lograr la penetracion al mercado definida:

La empresa desea realizar la penetracion al mercado enfocado a la Creacion,

formacion y remuneracién del equipo de ventas, valoracién y control de ventas,
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control de pedidos, clasificacion de clientes, fijacion precios y descuento. Eleccion
del canal de distribucidbn en funcion de las caracteristicas propias, recursos
econdmicos, humanos, las caracteristicas fisicas del producto, el ambito operativo

0 geografico y los objetivos comerciales.
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5. PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL

5.1 PLAN ORGANIZACIONAL

5.1.1 Objetivos de la empresa / proyecto

5.1.1.1 Objetivo corto plazo

* Tener en cuenta todos los eventos correspondientes al afio 2013 de ventas de
vitrinas movibles y desfiles para asi incrementar en 5 millones mensuales del
mismo afio.

* Incrementar en un 5% las ganancias mensuales del almacén de ropa
mediante avisos o publicaciones que llamen la atencion de las compradoras
antes de diciembre de 2013.

* Planear una estrategia que nos permita dar a conocer los productos de
nuestra organizacion por medio de avisos publicitarios para Diciembre de
2013.

* Incrementar en un 20% el nimero de clientes de la empresa, implementando
técnicas publicitarias como volantes con descuentos, vitrinas humanas y
musica imparcial antes de junio de 2013.

5.1.1.2 Objetivo mediano plazo

* Incrementar 2 puntos de ventas en las principales ciudades nacionales del
2014 al 2016 utilizando la técnica de calidad total.
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* Generar ganancias mediante incentivos econdémicos para los trabajadores y
premios a los compradores y de esta forma haya mas ganancias para la

empresa antes de diciembre de 2014.
* Motivar en un 50% a los clientes mediante un mercadeo informativo donde se
daran los descuentos especiales del mes, ademas en fechas especiales como

los cumpleafios hacerles llegar un obsequio de la empresa.

5.1.1.3 Objetivo largo plazo

» Ser grandes fabricantes y exportadores en 3 paises extranjeros en el afo

2017aliandome a marcas reconocidas.

* Aumentar sucursales a nivel nacional mediante la organizacion y planeacién de

estrategias.

* Incrementar en un 5% la produccion mejorando el proceso de la elaboracién de

nuestros prod uctos.

* Lograr en un 70% la recordacién de la empresa mediante avisos publicitarios

con pautas en radio y television.
5.1.2 Misién y Visién organizacional
5.1.2.1 Misién. Somos una empresa disefladora y comercializadora de prendas de
vestir exterior femeninas, con respeto por la calidad, la ecologia y centrada en

satisfacer las necesidades del cliente interno y externo, con un con un talento

humano calificado e ideal en sus labores.
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5.2.1.2 Vision. Ser la empresa mas eficaz y cumplidora rigiéndonos por su
protocolo empresarial para demostrar la excelente calidad de KABUSI. Llegando
al aio 2015 con una cobertura total a nivel nacional, demostrando lealtad al

servicio de nuestras empresas colombianas.

5.2 MATRIZ DOFA

e Personalizacion de diferentes prendas.

Falta de gran parte de capital.

e Variedad de tallas.

e Variedad de estilos y posibilidades de Falta de un local propio.
innovar.
e Asesoria de imagen dirigida en el e Miedo al fracaso del proyecto.

momento de realizar la compra.

e Promociones al terminar coleccion.

e Manejar una buena calidad atada a un e lLa falta de reconocimiento en el
buen precio. mercado.

e Crear variedad de estrategias que e La experiencia en el mercado de los
atraigan a los clientes. diferentes competidores.

e Dar a conocer los productos por medio e Posibles creaciones de proyectos
de estrategias publicitarias. similares.

e El ingreso al mercado de confecciones
procedentes de la China, a precios muy

econdémicos




5.3 ORGANIGRAMA

RESPONSABLE
DEL ALMACEN

RESPONSABLE RESPONSABLE
DEL CAJERO DE VENTA

La responsable del almacés, sus funciones y responsabilidades, seran:

* Recepcion de materiales en el almacén.

* Registro de entradas y salidas.

* Almacenamiento de materiales.

* Mantenimiento de materiales y del almacén.

» Despacho de materiales.

+ Coordinacién con los departamentos de control de inventarios y de

contabilidad.

La responsable de cajero sera la encargada de registrar cada compra efectuadas
por los clientes, otra funcion que realizaran sera de entregar cupones y canjear los
que reciben por regalos o descuentos y hacer el recuento de la Caja al final de su

turno.
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La responsable de venta serd encargada de atender a las clientas y hacerlas
sentir bien agradables, otra funcion seria reponer mercancia en las estanterias,
tener bien organizado el almacén en los momentos de menor trabajo, asegurarse
de los descuentos o promociones.

Finalmente es responsabilidad de los tres, que la informacion se genere y fluya de
la manera mas Optima para la organizacion y tener buena fluidez en el ambiente
laboral.

5.3.1 Perfil y habilidades de los empleados

- conocimientos de los procesos de negocio de la compafiia o el sector.

- conocimiento de las técnicas y herramientas del almacenamiento.

- experiencia previa en puestos similares con duracion en funcién del tamafo

del almacén y de la empresa.

- conocimiento béasico de getion de recursos humanos.

- conocimientos de sistemas de calidad.

- conocimientos en sistemas y de herramientas informaticas.

- organizacion de método.

- espiritu de iniciativa.
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5.3.2 Gastos de administracion y némina (incluir parafiscales, tener en

cuenta)

Tabla 7.

Calculo de aportes a la Seguridad Social y Parafiscales

Aportes a salud Aportes a Pension A.R.P. Parafiscales
Cargo Salario Aporte Aporte Aporte Aporte Empleador Empleador
empleador | empleado | empleador | empleado | 0.3% 9%
8.5% 4% 12% 4%
Respons | $566.700 $48.169 $22.668 $68.004 $22.668 $1.7001 $51.003
able del
almacén
Respons | $566.700 $48.169 $22.668 $68.004 $22.668 $1.7001 $51.003
able del
cajero
Respons | $566.700 $48.169 $22.668 $68.004 $22.668 $1.7001 $51.003
able de
venta
$1.700.100 | $144.507 $68.004 $204.012 $68.004 $5.100 $153.009
Total

Total salarios y seguridad social: $2.198.229
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Tabla 8. Calculo de prestaciones sociales

Cargo Salario Factor Prestacional
22%
Responsable del almacén | $566.700 $124.674
Responsable del cajero $566.700 $124.674
Responsable de venta $566.700 $124.674
Total prestaciones $374.022
sociales

Total gastos de Némina: Salarios + Seguridad Social + Prestaciones sociales
Total gastos de NoOmina: $1.700.100+ $ 498.129 + $ 374.022 = $2.572.251

5.4 PLAN LEGAL

5.4.1 Tipo de sociedad

La empresa se conformara como S.A.S.

S.A.S es una estructura agil, con menos costos, con la responsabilidad clara, y
donde un solo emprendedor puede ser el titular de la propiedad es lo que propone

la Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS), la nueva modalidad de creacién de

empresas que esta tomando fuerza en el sistema societario colombiano.

El objetivo de este nuevo modelo en Colombia es promover la innovacion tanto
tecnoldgica como empresarial, reducir las barreras de acceso al sistema financiero
para aquellas nuevas empresas, promover el desarrollo econémico en el pais y la

posibilidad de que con un bajo presupuesto se pueda dar inicio a un proyecto de

empresa.
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La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales cuya
naturaleza serd siempre comercial, independientemente de las actividades
previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones
simplificada se regira por las reglas aplicables a la sociedad anonima. La creacion
de la SAS se hace por medio de un documento privado, que debe autenticarse por
quienes participan en su suscripcion e inscribirse en el Registro Mercantil de la

Céamara de Comercio.

5.4.2 Pasos para la formalizacién empresarial

Ejercer las diferentes actividades econdmicas exige responsabilidades a cumplir
por parte de los empresarios y el estado mismo. El empresario debe cumplir una
serie de obligaciones legales con la finalidad de garantizar que no se afecten los
derechos de terceros que pueden resultar perjudicados con su actividad. El estado
debe procurar que la libre empresa no ponga en riesgo la seguridad, tranquilidad,
convivencia y salubridad de los ciudadanos, para lo cual debe realizar tareas de
inspeccion, vigilancia y control que permita verificar el cumplimiento de los

deberes y obligaciones legales por el empresario.

Siga estas recomendaciones que facilitaran la compresién de los deberes y
obligaciones que debe cumplir un empresario formal para ejercer la actividad
empresarial.

Registro legal de la empresa (Etapa de constitucién)

Antes de constituir la empresa, se deben realizar las siguientes consultas virtuales

en www.camaramedellin.commenu “camara en linea”

78


http://www.camaramedellin.com/

Consulta de nombre: evita que la empresa tenga un nombre similar a otra ya

registrada.

Consulta de actividad econémica — codigo ClIU: facilita conocer el cédigo o

namero que clasifica la actividad econdmica que va a realizar la empresa.

Consulta de uso de suelo: Permite conocer si existen restricciones o

prohibiciones en el lugar donde tiene pensado instalar la empresa.

Acérquese al centro de Atencion Empresarial -CEA-, que funciona en las sedes

de la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia y realice rapidamente y en

un solo lugar, los siguientes trdmites que deben surtirse al momento de constituir

la empresa:

Inscripcién en el Registro Mercantil y obtencion de la matricula mercantil del

comerciante y del establecimiento.

Asignacion del Numero de Identificacion Tributaria NIT por parte de la DIAN.

Matricula de Industria y Comercio ante la Subsecretaria de Rentas

Municipales.

Pago del impuesto de rentas departamentales de Antioquia para el caso de

sociedad (matricula de persona natural no quiere el pago de este impuesto).

Certificado del registro unico tributario RUT por primera vez sin necesidad de

desplazarse a la DIAN.

Notificacion de la apertura del establecimiento a planeacién municipal.
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e Obtencion de certificado de registro mercantil y/o certificado de existencia y

representacion legal de la empresa.

Proteja a los colaboradores (Afilielos a la seguridad social)

Un empresario formal y responsable vela por el cumplimiento de las obligaciones
laborales y de seguridad social de los empleados y colaboradores, brindado asi la

proteccion a ellos y a sus familias. No olvidar realizar:

e Pago oportuno de salarios ordinarios y extraordinarios.

e Pago oportuno de prestaciones sociales, indemnizaciones laborales y
descanso remunerado.

e Afiliacion y pago oportuno de aportes al sistema de seguridad social en Salud,
pensiones y riesgos profesionales.

e Afiliacion y pago oportuno de aportes parafiscales (SENA, cajas de
compensacion familiar, e instituto colombiano de Bienestar Familiar-ICBF).

e Realizacién de las consignaciones de las cesantias antes de cada 15 de
febrero en los respectivos fondos que el trabajador elija al momento de iniciar

a laborar.

Condiciones legales del funcionamiento. Para ejercer la actividad econdémica
verificar si es obligatorio cumplir algunos requisitos fijados por el estado para el

funcionamiento y operacién legal de la empresa:

e Cumplir con las condiciones sanitarias establecidas en la ley 9 de 1979
(averiguar en la secretaria de salud del municipio de Medellin, que debe hacer

de acuerdo al tipo de establecimiento).

e Registrar los libros de Comercio ante la Camara de Comercio de Medellin para

Antioquia.
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e -Cumplir con las normas de usos del suelo (consultar en la direccion de

Planeacion Municipal de Medellin).

e Obtener el Registro Nacional de Turismo, RNT (solo para los prestadores de
servicios  turisticos). Se puede tramitar en la pagina web

WWW.MiNnCOMercio.gov.co

e Pago de derechos de autor (solo para algunos establecimientos), ante las

oficinas de Sayco-Acinpro u otras entidades autorizadas.
e Para la tranquilidad, solicite la visita de funcionarios del Cuerpo de Bomberos

de Medellin quienes verificaran que el establecimiento cumpla con las

condiciones de seguridad exigidas por las normas legales.

Este al dia con las obligaciones legales. Mantener siempre presente las fechas
para el cumplimiento de las obligaciones tributarias, fiscales, registrales vy

sanitarias ante las autoridades respectivas.

e Renovacion anual de la matricula mercantil ante la Camara de Comercio de

Medellin para Antioquia (antes del 31 de marzo).

e Diligenciamiento y presentacion de declaraciones tributarias ante la DIAN en
los plazos establecidos.

e Declaracion anual de la Industria y Comercio ante la subsecretaria de Rentas

Municipales de Medellin antes del 30 de abril de cada afio.

e Solicitud de autorizacién para numeracion de facturacion ante la DIAN.
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Dependiendo de la actividad econdmica se debe realizar otros tramites

complementarios:

e Registros y permisos sanitarios de acuerdo con el tipo de producto que
transforme, produzca, comercialice, distribuya o importe, ante el INVIMA.

e Registros de marcas ante la superintendencia de Industria y Comercio
(SIC).

e Licencias ambientales ante el area Metropolitana.

e Permiso de vertimientos ante el Area Metropolitana.

¢, Que se esta haciendo para lograr la formaliza con de las empresas en la
ciudad?. La alcaldia de Medellin y la cAmara de comercio de Medellin para
Antioquia viene liderando el proyecto Medellin ciudad cluster que a través de su
componente de formalizacibn empresarial, promueve y facilita el cumplimiento de
los requisitos legales para ejercer la actividad econdmica, garantizando la
sostenibilidad de las empresas como resultado de procesos de desarrollo, que les

permita la implementacion de buenas practicas empresariales.

Pueden participar del componente los mipymes y emprendedores localizados en la
ciudad de Medellin, que requieren orientacion para el cumplimiento de sus
obligaciones legales y para la implementacion de buenas practicas formales

empresariales.

Servicios en los cuales se puede beneficiar

* Acceso a servicios de desarrollo empresarial
* Acceso a mercados

* Acceso al crédito y otros servicios financieros
* Acceso a beneficios legales y extralegales

* Acceso a las tecnologias de informacion y comunicacion tic
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» Acceso a programas de fomento a la asociatividad empresarial.

* Informacion y orientacidn personalizada para la constitucion de la empresa y
para el cumplimiento de obligaciones legales.

+ Participacibn en eventos académicos sobre temas de formalizacion,
implementacion de buenas practicas, tramites legales.

* Acompafamiento en la consolidacion del plan de la empresa

+ Orientacion para la obtencion de los beneficios legales y extralegales para la
creacion de la nueva empresa y puestos de trabajo formales.

* Formacion y capacitacion en gestion formal de mipymes.

» Orientacion y acompafiamiento en la implementacion de nuevas herramientas
de gestion en mipymes.

* Ruedas de servicios con entidades publicas y privadas ante las cuales deben
realizarse tramites legales y otras entidades oferentes de servicios de

desarrollo empresarial financieros y no financieros.

Gastos de constitucion: Segun informacion de la Camara de Comercio, para un
capital suscrito de $60.000.000 el costo es de $ 354.600.

Es necesario comprar y diligenciar el formulario para Matricula Mercantil cuyo

costo es de $4.000.00

Normas Politica de distribucion de utilidades (Acuerdo de socios). La
empresa figura como S.A.S. creada por un solo socio, por lo que no se definen

politicas de reparticion de utilidades, tipo dividendos.

* Consulta de nombre o marca en la Camara de Comercio. Efectuada la
consulta virtual en la pagina de la Camara de Comercio de Medellin, no se
evidencia restricciones para utilizar la denominaciéon de KABUSI, como la marca a

imponer en las diferentes tendencias de la moda.
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6. PLAN FINANCIERO

6.1 PROYECCIONES A 5 ANOS

Mes a mes el primer afio y los otros 4 totalizados, presupuesto egresos, presupuesto de produccion

(costos)-
Blusa manga larga vy corta $ 9500000 S 10.283.478 S 11.092.075 S 11.942295 § 12.838.993
Pantalon S 22.040000 3 23857670 S 25733614 B 27706124 S 29.786.464
chaqueta $ 26 880000 S 29 096831 S 31384735 8§ 33790409 S 36 327 593
falda s 12760000 S 13812335 8 14 898 408 S 16 040388 & 17.244 795
vestido S 22.040000 S 23857670 S 25733614 S 27706124 5 20.786.464
short S 12760000 S 13812335 & 14 898 408 § 16040388 & 17 244 795
total ventas $ 105982.013 $ 114.722.333 $ 123.742.870 $ 133.227.743 $ 143.231.120
costos
Blusa manga larga vy corta $ 2850000 S 3.089825 s 3342802 S 3614763 S 3.908.102
Pantalon S 6612000 § 7168393 § 7755300 S 8386249 § 9 066 797
chaqueta $ 8064000 S 8742578 S 9 458 369 S 10227876 S 11.057 872
falda $ 3828000 S 4150122 s 4 489910 § 4855197 & 5249198
wvestido S 6612000 S 7.168.393 S 7.755.300 S5 8386249 5 9.066.797
short S 3828000 § 4150122 S 4 489 910 § 4855197 & 5249198
total costos variables $ $ $ 37.291.591 § 40.325530 %
tiidad bruta
Margen Bruto 30,0% 30,0% 30,7% 30,3% 30,4%
gastos administrativos $ 8826919 S 9 569696 S 10353207 S 11195515 & 12.104.035
gastos de ventas $ 31813838 S 34 490941 S 37314859 8 40350692 § 43 625 167
depreciaciones S 1666667 3 1.666.667 S 1.666.667 3 1666667 3 -
amortizaciones S 792000 S 792 000 S 792 000 S 792000 S 792 000
Utilidad Operativa (EBIT) $ 31.088.5890 § 33.733.596 § 36.324.546 $§ 38.897340 %
Margen Operacional 29,33% 29.40% 29, 35% 29,20% 30,10%
Margen EBITDA 317,65% 37,55% 371,34% 37,04% 30,65%
Egresos Financieros S - S - 5 - s - 5 -
Otros Egresos no Operacion: $ - S - S - S - S -
Utilidad antes de Impuestos 31.088.589 $ 33.733.596 % 36.324.546 $ 38.897340 % 43.111.956
Impuesto de Renta 102589234 28 1113208678 1198710024 12836122 2 14226945 41
Utilidad Meta $ 20829354 $ 22.601.510 $ 24.337.446 $ 26.061.218 § 28.885.010
Margen Neto 19,65% 19, 70% 19,6 7% 19,.56% 20.17%
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ANO ENERO

Blusa mangalargaycota  $ 791.667
Jeans $1.836.667
Chaqueta $ 2.240.000
Falda $1.063.333
Vestido $ 1.836.667

$ 1.063.333
$ 8.831.667

Blusamangalargaycota  § 237.500
Pantalon $ 551000
Chaqueta $ 672,000
Falda $ 319.000
Vestido $ 551.000
Short $ 319.000
Total costos variables $ 2.649.500

FEBRERO

$

791.667

$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

A H H P & P

237500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000

2.649.500

$

MARZO

791.667

$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

A H H A P P

237500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000

2.649.500

$

ABRIL

791.667

$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

A H H & & P

237500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000

2.649.500

$

MAYO

791.667

$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

A H H A & P

237500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000

2.649.500

$

JUNIO

791.667

$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

A H H A & P

237500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000

2.649.500

JULIO
$ 791667
$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

231.500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000
2.649.500

A O H PO B P

AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

$ 791667
$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

231.500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000
2.649.500

A H H A P

$ 791667
$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

231.500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000
2.649.500

A O H PO B P

$ 791667
$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

231.500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000
2.649.500

A O H PO B P

$ 791667
$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

231.500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000

P P P P B

$ 791667
$ 1.836.667
$ 2.240.000
$1.063.333
$ 1.836.667
$ 1.063.333
$ 8.831.667

231.500
551.000
672.000
319.000
551.000
319.000

P P P P B P

$ 6.182.167

$

735577

$ 2.651.153

$
$

138.889
66.000

$ 2.590.548

$ 6.182.167

$

735577

$ 2.651.153

$
$

138.889
66.000

$ 2.590.548

$ 6.182.167

$

735577

$ 2.651.153

$
$

138.889
66.000

$ 2.590.548

$ 6.182.167

$

735577

$ 2.651.153

$
$

138.889
66.000

$ 2.590.548

$ 6.182.167

$

735577

$ 2.651.153

$
$

138.889
66.000

$ 2.590.548

$ 6.182.167

$ 735577
$ 2.651.153
$ 138.889
$  66.000
$ 2.590.548

$ 6.182.167

$ 735577
$ 2.651.153
$ 138.889
$  66.000
$ 2.590.548

$ 6.182.167

$ 735577
$ 2.651.153
$ 138.889
$  66.000
$ 2.590.548

$ 6.182.167

$ 735577
$ 2.651.153
$ 138.889
$  66.000
$ 2.590.548

2.649.500

$ 6.182.167

$ 735577
$ 2.651.153
$ 138.889
$  66.000
$ 2.590.548

2.649.500

$ 6.182.167

$ 735577
$ 2.651.153
$ 138889
$  66.000
$ 2.590.548

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

29,33%

Utilidad bruta $6.182.167
Margen Bruto 30,0%
Gastos administrativos $ 735577
Gastos de ventas $2651.153
Depreciaciones $ 138889
Amortizaciones $  66.000
Utilidad Operativa (EBIT)  $ 2.590.548
Margen Operacional 29,33%
EBITDA $2.795.437
Margen EBITDA 31,65%
Egresos Financieros $

Otros Egresos no Operacion: $ -
Utilidad antes de Impuestos | 1 25l aie

$2.795.437
31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437

31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437

31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437

31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437

31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437
31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437
31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437
31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437
31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437
31,65%

$ 2.590.548

$ 2.795.437
31,65%

$ 2.590.548

Impuesto de Renta $ 854.881
Utilidad Neta $ 1.735.667

Margen Neto 19,65%

$

854.881

$ 1.735.667
19,65%

$

854.881

$ 1.735.667

19,65%

$

854.881

$ 1.735.667

19,65%

$

854.881

$ 1.735.667

19,65%

$

854.881

$ 1.735.667

19,65%

$ 854.881
$ 1.735.667
19,65%

$ 854.881
$ 1.735.667
19,65%

$ 854.881
$ 1.735.667
19,65%

$ 854.881
$ 1.735.667
19,65%

$ 854.881
$ 1.735.667
19,65%

$ 854.881
$ 1.735.667
19,65%




6.2 FUENTES DE FINANCIACION

Fuentes

de financiacién que se consideran necesarias (capital propio, socios inversionistas,

endeudamiento), inversiones previstas en bienes de capital.

ENERO FEBRERO MARZO  ABRL  MAYO  JUNO  JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEWBRE DICEEMBRE TOTALES

Cortado §5290000 $5299000 $5299000 $5299000 $5.299000 §5.299000 §5.299000 § 5299000 §5 99000 §5, 99000 §5 99000 §509 9000 § 3588000
Cediolmes — § - SL766333 $1766333 $1766333 1766333 $ 1766333 § 1766333 § 1766333 § 1766333 § 1766333 § 1766333 § 1766333 §194
Cedio2mes & - § - 5 83167 § 883167 § 883167 § BBRIGT § OG3L6T § OR3L6T § GIL6T § 883 § 3 o7 § 3 § 831
Cefiodmes — § - § - § - 8 GRRI6T § GRIIGT § GB3IGT S OR3AGT § BRAGT § 83167 § 8367 § 83L6T § BGRI6T § 74BN
Recaudodeventas §5.299000 § 7065333 §7%48500 § 8831667 § 8831667 § 8831607 § 883L667 § 8831667 § 883107 $883 667 § 8831667 § 883L667 $ %,

Pages

Cortado SL34T50 S 134750 SLIATH0 S 134750 S 134750 S 134750 S 134T0 § 1304750 § 134750 § 134750 S 134750 § 1304750 totales
Credfolmes — § - & 529900 § 529900 § 59900 § 520900 § 52900 § 529900 § 529900 § 529900 § 529900 § 9900 § 59900 § 5828 00
Oedfo2mes — § - § - 8 D40 § 26490 § 264950 § 204%A0 § 640 § 264950 § 264950 § D64%K0 § 264%0 § 264950 § 26
Cedodmes & - § - § - 5 0400 § D400 § 264960 § DB4%K0 § 64950 § 64950 § 64%0 § 264950 § 20490 § 2384550
Cediodmes § - § - § - § - §1 .$2.$2.$ 00 § 264950 § 26450 § 26450 § 2640 § 21
Toialpagos S LIATR0 $ 1854650 §2119600 § 2 § 260950 § 298 550




6.3 FLUJO DE CAJA

Flujo de caja, flujo tesoreria y estados financieros Estados de resultados, Flujo de caja con periodo de

pagos descontados, Evaluacion del proyecto: TIR, VPN.

Flujo de Caja Libre (FCL) Proy
Utilidad Operativa (EBIT)

$ 31.088.589 $ 33.733.596 $ 36.324.546 $ 38.897.340 $ 43.111.956
-) Impuesto Operativo $
$

11.132.087) $ (11.987.100) $ (12.836.122) $ (14.226.945
22.601.510 $ 24.337.446 $ 26.061.218 $ 28.885.010
2.458.667 $ 2.458.667 $ 2.458.667 $  792.000
Flujo de Caja Bruto 25.060.176 $ 26.796.113 $ 28.519.884 $ 29.677.010
(-) Cambios en Capital de Trabaj $ - ($2.804.292) ($2.894.198) ($3.043.179) ($3.209.538)
Inversién en PPE $ .960. $ - $ $ $

$
$
"$
$

FCL (Operativo) 14.328.021 $ 22.255.884 $ 23.901.914 $ 25.476.706 $ 26.467.472

TIR
invercion inicial

saldo inicial de tesoreria $ 2.000.000
mercancia inicial $ 3.532.667
muebles y enceres $ 5.000.000
sofware $ 3.960.000
nomina inicial $ 2.713.360
arriendo inicial $ 750.000
servicios publicos inicial $ 1.700.100
total invercion inicial $ (19.656.126) $ 14.328.021 $ 22.255.884 $ 23.901.914 $ 25.476.706

87,5% el proyecto es viable genera una rentabilidad del 87,5% en 5 afios

$ 13.356.891 $ 20.747.416 $ 22.281.881 $ 23.749.936 $ 24.673.549

$ 104.809.673 el proyecto es viable tiene un valor presente mayor a la inversion inicial
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6.4 BALANCE GENERAL PROYECTADO

2013 apertura 2013 cier 2015 2016 2017
Activo

Caja $ 2.000.000 $40.448.310  43.784.139  47.226.915  50.846.910  54.664.797
Cuentas por Cobrar $ - $ 6.184.180 6.694.198 7.220.567 7.774.031 8.357.752
Inventario de Mercancias $ 3532667 $ 6.182.167 6.692.019 7.218.217 7.771.501 8.355.031
Total de Activo Circulante  $ 5.532.667 $ 52.814.657 $ 57.170.355 $ 61.665.699 $ 66.392.442 $ 71.377.580
Muebles y Enseres $ 5.000.000 5.000.000 3.333.333 1.666.667 - -

(-) depreciacion acumulada -7 (1.666.667)" (1.666.667) (1.666.667)  (1.666.667) -
sofware 3.960.000 3.960.000 3.168.000 2.376.000 1.584.000 792.000
(-) amortizacion acumulada - (792.000) (792.000) (792.000) (792.000) (792.000)
Total de Activo $ 10.532.667 $56.147.990 $ 58.837.022 $ 61.665.699 $ 64.725.775 $ 71.377.580
Cuentas por Pagar $1.324.750 $18.811.450 20.362.857 21.964.002 23.647.567 25.423.166
impuestos por pagar $0 $10.259.234 $11.132.087 $11.987.100 $12.836.122 $14.226.945
Salarios por Pagar 2.206.730

Total de Pasivo $3.531.480 $29.070.684 $31.494.943 $33.951.102 $36.483.689 $39.650.111
patrimonio

Capital $ 7.001.187 $ 7.001.187 $ 7.001.187 $ 7.001.187 $ 7.001.187 $ 7.001.187
diferencia balance $ (753.236) $ (2.260.618) $ (3.624.036) $ (4.820.318) $ (4.158.729)
utilidad del ejercicio $ - $20.829.354 $ 22.601.510 $ 24.337.446 $ 26.061.218 $ 28.885.010

Total patrimonio 7.001.187 27.077.306 27.342.078 27.714.597 28.242.087 31.727.468

Total Pasivo y patrimonio 10.532.667 56.147.990 58.837.022 61.665.699 64.725.775 71.377.580
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6.5 WAC - ESTRUCTURA DEUDA FIANCIERA

Estructura Deuda Fra./ Patrimonio

Deuda Financiera (en Col$) 33,53%
Patrimonio 66,47%
Deuda Financiera + Patrimonio 100,00%
Tasa(Fin deTESafio)TF Jul/24 5,25%
Yield Bonos EE.UU. a 10 afios 2,39%
Prima de riesgo pais demodaran 3,00%

prima de riesgo pais real 0,60%
Tasa Libre de Riesgo real 4,63%

Beta Sector (desapalancado) 1,22
ROA Mercado colombiano real 4.60%

Riesgo del Negocio 10,24%
Costo del Patrimonio (Nominal US) 15,35%

- Inflacién Estados Unidos 2,80%
Costo del Patrimonio (Real $ colomb) 12,20%
Costo del Patrimonio (Nominal Col) 15,84%

Estimacion del Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC*

Tasa de impuestos 33,00%
Costo del Patrimonio (Nominal) 15,84%
DTF (E.A. fin afio) * 5,43%
Spreed de la deuda 0,00%
Costo Deuda en Pesos 5,43%
Costo Deuda en Pesos con Beneficio Tributario 3,64%
Prima por riesgo de presmos 2,97%

Costo Deuda en Pesos con Beneficio Tributario 0,65%
WACC Nominal (Colombia) 10,75%

WACC Real 7.27%
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7. PLAN PUESTA EN MARCHA

ACTIVIDADES
MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES
PERIODO |1 2 3 4 5 6 7 8 9
Propuesta de
anteproyecto.
=
Elaboracion
proyecto.
1-Informacién para
el modelo de .
negocios.
2-Informacion para
el estado e
investigacion del
mercado. ==
3-Disefio, aplicacion
y tabulacion de las
encuestas. —
4-Estudio legal vy
administrativo. == ==
5-Plan de
produccién y
operaciones. —
6-Plan financiero.
7-Inscripcion en
camara de
comercio, obtencion 1
de RUT, industria y
comercio.
8-Arrendamiento
local y
adecuaciones. === ===
9-lnauguracion  del
local, lanzamiento y ]

coleccion.
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8. PLAN DE CONTINGENCIA

Para tal efecto, se plantea una matriz de vulnerabilidades:
Tabla 9. Matriz de capacidades internas y vulnerabilidades

INTERNAS

CAPACIDAD DIRECTIVA

Los cargos directivos tienen un nivel de educacion superior competencia en el medio

de la salud ocupacional.

Trabajo en equipo

Funciones definidas para cada cargo.

CAPACIDAD COMPETITIVA

Excelente servicio y cumplimento.

Servicio de excelente calidad

Conocimiento las areas y programas

Servicio personalizado y post venta

x| X[ X| X

La competencia desleal de otras empresas con servicios similares.

CAPACIDAD FINANCIERA

Capacidad financiera

El no cumplimiento de las proyecciones financieras para el primer periodo

Financiacién para proyectos de capacitacion

Las restricciones econémicas en las empresas contratantes del sector en mencion.

x| X| X[ X

CAPACIDAD TECNICA-TECNOLOGICA

Equipos de computo.

Sistematizacion para recopilacion de datos.

Equipos médicos para la atencién personalizada

Automatizacion de los procesos de la confeccién en las empresas que hacen que

disminuya la contratacion de personal

CAPACIDAD TALENTO HUMANO

Personal administrativo competente

Personal de salud profesional

Eeficiente gestion administrativa y de los recursos fisicos y humanos

92




EXTERNAS

COMPETITIVAS

Ccompetencia indirecta ya que no en encuentra competencia

directa en el sector

Desplazamientos a las empresas con los equipos

La competencia desleal de otras empresas con servicios

similares.

MERCADO

Satisfacer un segmento del mercado

No aceptacion del servicio por parte del mercado objetivo.

Incursionar en mercados de administracion tradicional

Convenios y las alianzas que se puedan generar con las diferentes

empresas;

NORMAS Y LEYES.

Requisitos legales, la constitucion y formalizacion de la empresa es
un obstaculo de dificultad con entes reguladores.

Regulaciones estrictas de los entes controladores

SEGURIDAD

La crisis social e indice de inseguridad.
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9. RESULTADOS

Segun el estudio realizado, se evidencia:

En el primer afio la empresa proyecta obtener $ 20.829.354; para el segundo afio
se proyecta $ 22.601.510; para el tercer afio se proyecta una utilidad de $
24.337.446; para el cuarto afio se proyecta una utilidad de $ 26.061.218; y para el
quinto afio se proyecta una utilidad de $ 28.885.010.

Segun estudios de Mercadeo

El mercado de ropa exterior femenina experimenta cambios agresivos, por lo cual
las empresas colombianas se han estado preparando y actuando frente a todas
las variables que se presentan en este sector textii y de moda, para ganar
mercado. La industria textil y de confecciones es uno de los sectores
manufactureros de mayor importancia para el desarrollo de la economia nacional,
por sus caracteristicas y potenciales constituye una industria altamente integrada y
Altamente generadora de empleo y que utiliza en gran medida recursos naturales
del pais. Colombia es reconocida internacionalmente como un pais que presenta
grandes fortalezas en el negocio de los textiles y las confecciones, representando
un importante porcentaje del PIB manufacturero 8% y un 3% del PIB nacional.

Segun lo Administrativo

La empresa KABUSI tendré tres funciones administrativos: Responsable almacén,

responsable caja, responsable venta.

Responsabilidades de las funciones administrativas:

* Recepcion de materiales en el almaceén.

* Registro de entradas y salidas.
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* Almacenamiento de materiales.

* Mantenimiento de materiales y del almacén.

+ Despacho de materiales.

* Coordinacion con los departamentos de control de inventarios y de

contabilidad.

La responsable de cajero serd la encargada de registrar cada compra efectuadas
por los clientes, otra funcion que realizaran sera de entregar cupones y canjear los
gue reciben por regalos o descuentos y hacer el recuento de la Caja al final de su

turno.

La responsable de venta sera encargada de atender a las clientas y hacerlas
sentir bien agradables, otra funcién seria reponer mercancia en las estanterias,
tener bien organizado el almacén en los momentos de menor trabajo, asegurarse

de los descuentos o promociones.
Finalmente es responsabilidad de los tres, que la informacion se genere y fluya de

la manera méas Optima para la organizacion y tener buena fluidez en el ambiente

laboral.
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El negocio el cual he planteado su viabilidad se estima pertinente ya que se
muestra viable en el &mbito comercial, el proceso de disefiar, analizar y lanzar al

mercado productos originales y marcas nuevas por medio de investigacion.

La empresa pretende sortear los obstaculos a la viabilidad de la iniciativa, en
especial lo comercial, financiero, operacional y organizativo. Por ello se convierten
en una clave idonea para comunicar y justificar dichas iniciativas a nuevas ideas,
establecer una estrategia y una organizacion clara y razonable para necesidades
significativas del mercado, a través de un equipo capacitado para hacer frente a
las necesidades previstas e imprevistas del negocio. Por este motivo el plan de
negocio no solo es un requisito imprescindible para dirigirse al mercado para
posicionar la marcar y para obtener fondos. Como demuestra diversos estudios,
puede convertirse en un ejército de planificacion soélida que aumentara las

probabilidades de éxito de la empresa KABUSI.

La empresa lograra satisfacer unas necesidades urgidas de soluciones que de
verdad logren cumplir con unos requerimientos practicos y relevantes a
situaciones de mercadeo, que generen un compromiso permanente con el
desarrollo econémico y adquisitivo de la empresa, se pretende un alcance
permanente, eficiente y eficaz que logre un entero desarrollo cualitativo y
cuantitativo, teniendo en cuenta los factores mas importantes desde el inicio de los
procesos, pasando por etapas creativas hasta llegar a resultados finales de entera

satisfaccion tanto para la empresa como para las clientas a finales de las prendas.
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