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GLOSARIO

ACTIVIDADES: son las tareas que deben ejecutarse para llegar en conjunto a un
fin preestablecido (objetivo deseado); por ejemplo, recopilar informacion, realizar
diagnosticos, confeccionar un disefio global de un procedimiento, programar, y
escribir manuales de procedimiento, entre otros.

ASESORIA: se designa con el término de asesor a aquel individuo que como
actividad profesional se encarga de brindar consejos a determinadas personas
que se encuentran ante determinadas circunstancias, preferentemente sobre
imagen, gobierno, finanzas, politica, y ciencia, entre otras.

CAPITAL DE TRABAJO: se define como la diferencia aritmética entre el activo
circulante y el pasivo circulante.

COSTO: desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado, presente,
futuro o en forma virtual.

COSTO DE ADMINISTRACION: son los costos utilizados para realizar la funcion
de administracion en la empresa.

COSTO DE CAPITAL: es la tasa de retorno requerida por aquellos que financian
la empresa.

COSTO FIJO: costo que permanece constante, independiente de cuantos
articulos se vendan.

COSTOS FINANCIEROS: son los intereses que se deben pagar en relacion con
capitales obtenidos o préstamos.

COSTOS VARIABLES: costo que cambia directamente en relacion con el nUmero
de unidades vendidas.

DEMANDA: cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para
satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado.

EFICACIA: nivel de consecucion de metas y objetivos. La eficacia hace referencia
a la capacidad para lograr lo que se propone.

EFICIENCIA: relacion entre los recursos utilizados en un proyecto y los logros
conseguidos con los mismos. Se entiende que la eficiencia se da cuando se
utilizan menos recursos para lograr un mismo objetivo. O al contrario, cuando se
logran mas objetivos con los mismos 0 menos recursos.



ENCUESTA: conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa de la poblacion o institucién, con el fin de conocer estados de
opinion o hechos especificos.

ESTADO DE RESULTADOS: es un estado financiero que muestra ordenada y
detalladamente la forma como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un
periodo determinado. Presenta la situacion financiera de una empresa a una fecha
determinada, tomando como parametro los ingresos y gastos efectuados;
proporciona la utilidad neta de la empresa.

ESTILO: es mas personalizado, es un conjunto de cualidades y caracteristicas
gue nos van a distinguir y caracterizar. Existen diferentes tipos de estilos que
podemos seguir como el clasico, bohemio, casual, retro, entre otros. Nuestros
gustos lo hacen posible pues son una expresion de un conjunto personal de
preferencias absolutas. Las personas somos diferentes en todo el sentido de la
palabra, es por eso que aunque sigamos la moda podemos tener un estilo propio y
autentico.

ESTIMACION: planeacion de un proyecto con el fin de obtener estimaciones del
esfuerzo humano requerido, de la duracion cronoldgica y del costo asociado.

FINANCIACION: es el acto de dotar de dinero y de crédito a una empresa,
organizacion o individuo, es decir, conseguir recursos y medios de pago para
destinarlos a la adquisicion de bienes y servicios, necesarios para el desarrollo de
las correspondientes actividades economicas. Tesoreria, gestion de los cobros y
pagos, movimiento de dinero y relacién con entidades bancarias y provisiones de
fondos.

FLUJO DE CAJA: es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos
de ingresos y egresos de dinero que tiene una empresa en un periodo dado.

IMAGEN: es una suma de atributos y virtudes, a lo cual se le restan los defectos.
Es decir, desde lo interior hasta lo exterior y a esto se le agrega la vestimenta que
se debe llevar acorde al fisico y sobre todo a la edad.

MEDICION: consiste en recopilar datos, compararlos con un patron y asignarles
valores numéricos.

MEDIDA: proporciona una indicacion cuantitativa de la extension, cantidad,
dimensiones, capacidad o tamafio de algunos atributos de un proceso o producto.

MERCADO: se entiende por mercado el area en que confluyen las fuerzas de la
oferta y demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios
determinados.



METODO: serie de pasos sucesivos que conducen a una meta.

METODOLOGIA: conjunto de métodos, técnicas y ayudas a la documentacion
para el desarrollo de un producto.

MODA: es un fendmeno eterno y en constante renovacion, universal y concreto,
que tiene sus raices en la imitaciéon. Moda es lo actual, o lo que esta en vigor e
interesa a una mayoria en un momento determinado. Sin embargo, en ocasiones,
aplicada al disefio y en especial a la indumentaria es aquel atuendo, estilo,
prenda, color o complemento, que se lleva por parte del grupo socialmente mas
importante 0 hegemonico o exclusivo, que es el capaz de influir en los demas.

OFERTA: cantidad de bienes y servicios que un cierto numero de ofertas esta
dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION: es un instrumento que
permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de
efectivo de una inversidén recuperen su costo o inversion inicial.

PERSONALIZAR: el objetivo prioritario es prestar un mejor servicio, y ofrecer un
producto de acuerdo con los gustos del cliente. La individualizacién del producto y
la personalizacién del servicio estan dirigidas a conseguir la satisfaccion del
cliente, e intentar orientar y ajustar, tanto como sea posible, el producto o el
servicio a las necesidades de éste.

PRECIO: cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos a vender y
los consumidores a comprar un bien o servicio cuando la oferta y demanda estan
en equilibrio.

PRODUCTIVIDAD: se refiere a la relacion entre el producto generado y los
factores productivos utilizados para ello.

PROVEEDORES: personas 0 empresas que suministran los bienes o servicios
gue una organizacion necesita para producir lo que vende.

PROYECTO: es esencialmente un conjunto de actividades interrelacionadas, con
un inicio y una finalizacion definida, que utiliza recursos limitados para lograr un
objetivo deseado.

PUBLICIDAD: todas las actividades relacionadas con la presentacion a una
audiencia de un mensaje pagado, identificando el patrocinador y no personal,
acerca de un producto o una organizacion.

PUNTO DE EQUILIBRIO: es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en



valores, porcentaje y/o unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o
perdidas de la empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este
punto, de tal forma que este viene e ser un punto de referencia a partir del cual un
incremento en los volumenes de venta generara utilidades, pero también un
decremento ocasionara perdidas, por tal razdn se deberan analizar algunos
aspectos importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas
generadas.

RECURSO HUMANO: es el activo mas importante de la empresa, son los
funcionarios seleccionados para llevar a cabo la ejecucion de las diferentes
actividades, tareas y roles de una empresa u organizacion para alcanzar sus
objetivos.

TECNICA: son los mecanismos y recursos utilizados para el desarrollo de un
producto.



RESUMEN

En la actualidad existen numerosas empresas nacionales dedicadas a la
produccion de prendas femeninas pero se han olvidado de prestar un servicio
diferencial ofreciendo asesoria profesional y disefios personalizados para cada
consumidor teniendo en cuenta su figura corporal.

En el transcurso de este trabajo se pretende elaborar una propuesta de viabilidad
para la creacion de una empresa dedicada a la asesoria, disefio, produccion y
comercializacion de ropa femenina, teniendo como fundamentacién dos aspectos
muy importantes: el primero se vale de la técnica de las encuestas realizadas a un
grupo de personas del género femenino del sector de Niguia del municipio de
Bello con edades que oscilan entre los 40 y los 60 afios, con el fin de identificar
gustos, preferencias, precios y formas de pago de los consumidores, y el segundo
esta soportado en conocer los requisitos necesarios para la constitucion de la
empresa.



INTRODUCCION

Actualmente vivimos en un mundo volatil que presenta cambios a diario, en el cual
las exigencias de la globalizacion y el crecimiento acelerado de la oferta han
llevado a modificar ciertos paradigmas donde la calidad ya no es un tema
relevante de competencia, produciendo que tomen importancia elementos como la
agilidad en responder rapida y acertadamente a requerimientos del mercado
conjugados con la innovacion, siendo este el sistema del idioma de la moda que
nos invita contundentemente a hablar menos y a actuar mas midiendo sus
resultados en hechos como las percepciones de los clientes, pues de nada le sirve
decir a una empresa que es la mas innovadora si su publico objetivo no se lo
reconoce.

Teniendo como referente lo mencionado anteriormente, se esta trabajando en una
propuesta para la creacion de una empresa dedicada a la asesoria, disefio,
produccion y comercializacion de ropa femenina para mujeres entre los 40 y los 60
afios de edad, reconocida por prestar un servicio diferencial, ofreciendo asesoria
profesional y disefios personalizados teniendo en cuenta su figura corporal.
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1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Actualmente en el municipio de Bello del area metropolitana se encuentran
numerosas empresas nacionales dedicadas a la confeccion de prendas
femeninas, las cuales influenciadas por la moda, vender y el afan de ser cada vez
mas competitivas en el mercado textil y de la confeccion, han cometido el error de
estandarizar la silueta femenina (pensar que todas las personas se pueden vestir
igual) y se han olvidado de prestar un servicio diferencial ofreciendo asesoria
profesional y disefios personalizados para cada consumidor teniendo en cuenta su
figura corporal.

Analizando el comportamiento del mercado nacional en las Ultimas décadas
vemos que uno de los mayores cambios que se dieron en la sociedad es la
transformacién del rol de la mujer y sus nuevas expectativas a la hora de vestir, la
ropa paso de ser una necesidad a un deseo por satisfacer de todas las personas y
juega un papel muy importante convirtiéndose en sin6nimo de elegancia,
comodidad y bienestar personal.

Con la ropa y la manera de vestir mostramos al mundo quienes somos, de que
somos capaces Y las diferentes actividades que realizamos, dependiendo de la
edad y tipo de cuerpo buscamos diferentes caracteristicas en nuestra ropa. La
moda se limita en ocasiones a ofrecer productos de uso masivo mas no
coordinado y se hace totalmente indispensable que los profesionales en moda
sepan valerse de las herramientas y el conocimiento adquirido para destacarse y
que a su vez aporten las sugerencias que estimen convenientes para el
enriquecimiento del vestuario acorde a la figura y edad del consumidor.
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2. DELIMITACION

2.1 ESPACIAL

La empresa estara ubicada en el sector de Niquia del municipio de Bello debido a
que es un lugar muy concurrido y con buena accesibilidad ya que cuenta con la
estacion del metro Niquia, el centro comercial puerta del norte, y almacenes como
el éxito, homecenter y flamingo, lo cual permite que se pueda llegar al publico
objetivo con gran facilidad.

2.2 TEMPORAL

Se espera que luego de entregar la propuesta, la empresa esté funcionando
dentro de un lapso de 6 meses aproximadamente.

20



3. JUSTIFICACION

Con esta propuesta se pretende hacer posible la creacibn de una empresa
orientada al disefio personalizado y la asesoria de prendas de vestir que tendra
como factor diferencial, asesorar a la poblacion femenina de los 40 a los 60 afios y
la conciliacion de su vida personal “lo que soy y lo que quiero proyectar”,
brindando asi, calidad, disefios novedosos y armonizados con detalles que lleven
a una sensacion de comodidad y dentro de las tendencias de la moda actual con
prendas que destaquen sus figuras sin importar su edad, religion o rol dentro de la
sociedad.

Para proyectar un futuro viable y sostenible en el tiempo como marca propia se

hace necesario implementar estrategias que tienen como meta aprovechar al
maximo los recursos y las oportunidades existentes en el mercado.

21



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Presentar la propuesta para la creacidon de una empresa de asesoria, disefio,
produccion y comercializacion de ropa femenina.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Elaborar el plan de negocios que permitira analizar la viabilidad, el alcance
y las ventajas competitivas con el fin de asegurar el éxito del proyecto.

» Elaborar una investigacion de mercados en el sector de Niquia del
municipio de Bello para identificar gustos, preferencias, precios y formas de
pago de los consumidores.

» Calcular los costos financieros para la implementacion del proyecto.

e Conocer los aspectos legales necesarios para la constitucion de la
empresa.

» Definir la estructura organizacional de la empresa.
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5. MARCO TEORICO

El historiador brasilero Vinicius Shane afirmé que la moda como todo producto
debe tener un papel social porque de no ser asi su utilidad es nula, siendo un reto
para los creativos entender ese valor que la gente espera recibir, estando en un
punto crucial en la historia en la cual nos salimos del grupo para vernos como
individuos, donde la moda como un sistema ya no subsiste solo de las grandes
marcas si no que las pequefas también empiezan cada vez mas a jugar un papel
protagonico al brindar un producto focalizado a un nicho de mercado, logrando
entender las necesidades especificas del individuo agregandole de esta manera
valores culturales a un cliente que desea verse representado con lo que compra.
Se consume imagen personal que, en la mayoria de los casos, no corresponde
con lo que se es ni con la edad cronoldgica que se tiene. La imagen y el estilo son
algo individual que implica el conocimiento de lo que uno es internamente para
traducirlo y llevarlo al exterior?.

Zygmunt Bauman, en la obra "Vida de consumo", expone que, cOmo
consumidores, hemos llegado a considerar al otro como un producto que puede
ser consumido o descartado. Y, por supuesto, nosotros también somos un
producto que en cualquier momento puede ser relegado a la baulera.

Figura 1. ¢, Consumidores de juventud o consumidos?

Fuente: http://modaimagenyestilos.blogspot.com

¢,Como llegamos a esto? Bauman explica la transformacién de la modernidad
solida o industrial a la modernidad liquida o de consumo cuya caracteristica son

1 ELESPECTADOR.COM. Un pasabocas del Pabellén del Conocimiento Inexmoda-UPB,
Colombiatex 2012. Disponible en: <http://m.elespectador.com/naticias/soyperiodista/articulo-
324665-un-pasabocas-del-pabellon-del-conocimiento-inexmoda-upb-colo>.
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los valores relativos y cambiantes. Mientras que en la primera los
excluidos son aquellos que no producen, en la segunda lo son los que no
consumen Consumidores fallidos.

Una de las oOrdenes tacitas de estas Ultimas décadas ha sido la de consumir
juventud. Una tendencia que comienza a mostrar cierto desgaste pero que todavia
sigue vigente. No importan los anacronismos o la falta de armonia en la imagen.
Hay que consumir para ser aceptado y mostrarlo.

Joanne Entwistle, en la obra "El cuerpo y la moda Una visidn sociologica”, expone
que, vestirse es un logro técnico y practico que se funda en el conocimiento social
y cultural acumulado. En mi analisis del poder y del vestir (Entwistle, 1997b, 2000)
expongo que vestirse es una practica que se ha de aprender, a veces de las
experiencias en el puesto de trabajo, otras mediante cursos ofrecidos por
asesores de imagen. En muchas carreras y profesiones todavia predominan los
hombres; para algunas mujeres que intentan abrirse camino en ciertas
instituciones, es importante prestar mucha atencion al cuerpo y a la ropa a fin de
«controlar» o limitar la potencial sexualidad de sus cuerpos. Para comprender el
vestir en la vida cotidiana es necesario considerar las categorias socialmente
construidas de la experiencia, es decir, el tiempo y el espacio. Tanto el tiempo
como el espacio ordenan nuestro sentido del yo en el mundo, nuestras relaciones
y encuentros con los demas y, en realidad, nuestra forma de cuidar de nuestros
cuerpos y de los cuerpos de los demas mediante la indumentaria. Cuando nos
vestimos, ya sea un acto inconsciente o no, constituimos el «yo» como una serie
de continuos «a horas». La practica cotidiana de vestirse implica ser consciente
del tiempo porque para introducirse en la experiencia de vestirse (al menos en
Occidente) no podemos evitar las restricciones temporales de la moda. La
experiencia de la moda impone un sentido externo del tiempo: cambios sociales,
de hecho, la moda es temporal por definicion. El tiempo esta socialmente
construido por el sistema de la moda mediante el circulo de las colecciones, los
desfiles y las temporadas que sirven para detener el flujo del presente con
proyecciones hacia el futuro. La moda ordena la experiencia del yo y del cuerpo en
el tiempo, y esta ordenacion del tiempo ha de ser explicada considerando las
modas subjetivas de cuidar el propio cuerpo a través de la ropa y del estilo. El
sistema de la moda, especialmente la moda de las revistas, esta siempre
congelando el flujo de las préacticas cotidianas del vestir y lo ordena en distintas
categorias de pasado, presente y futuro («este invierno, el marrén es el nuevo
negro» u «olvida el verde-lima del afio pasado, el beige frio es el color de este
verano»). El yo, a la vez que experimenta un tiempo interno indiferenciado,
también esta siempre «atrapado», congelado temporalmente por la modas.

2 Moda, Imagen y Estilos. ¢Consumidores de juventud o consumidos?. Disponible en:
<http://modaimagenyestilos.blogspot.com>.

8 Joanne Entwistle. El cuerpo y la moda Una vision sociolégica. Disponible en:
<http://es.scribd.com/doc/50682838/Joanne-Entwistle-El-Cuerpo-y-La-Moda>.
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Doria Patricia M, en el articulo "Consideraciones sobre moda, estilo y tendencias”,
expone que, la moda es una forma especial de adornar y significar el cuerpo. Esta
incide directamente en la identidad individual y colectiva. Se podria decir que es
una manifestacion de nuestro ser, identidad o estilo, influenciado por una
tendencia actual en el mercado. Estas pautas de identidad estan intimamente
asociadas a la vestimenta que decidimos llevar, segun el contexto, la cultura, y la
sociedad a la cual pertenecemos. Son transmisoras de informacion social y
personal, por las cuales logramos hacer juicios de valor a través del vestuario que
utilizan. La moda no es simplemente una manifestacion de fatuidad sino que se
convierte en un sistema permanente, en una realidad social e histérica. Podemos
definir a la moda, como una busqueda frenética de la novedad, y una forma de
venerar el presente (Lipovetsky, 1990). Estos conceptos se encuentran
relacionados acordes a una sociedad abierta en una cultura en la cual los valores
primordiales son el placer, la busqueda permanente de pertenecer a un grupo y al
mismo tiempo ser diferente, Unico, exclusivo*.

En pleno siglo XXI tanto las necesidades como las exigencias del medio
interactdan en una constante dinamica. Por ende, hoy en dia no sélo se valoran la
capacidad técnica y profesional del individuo, sino que también la forma de
interrelacionaros con el medio y la Imagen Personal que brindamos al momento de
postular a un puesto laboral, patrocinio, financiamiento, captar a un cliente y en la
vida cotidiana en sus diversas instancias.

Estudios del psicélogo Albert Mehrabian (UCLA, nacido 1939) revelan que el
impacto de la primera impresion que causamos en los demas se refleja del
siguiente modo:

Figura 2. El poder de la imagen

Primera Impresion qQue causamos
en los demas

B rmagen Fisual S8%
B rmbpacta ALFTTivo FEF
tenguaie Varka ] 7%

Fuente: http://www.imagendemujer.cl/quienes-somos/el-poder-de-la-imagen

4 Universidad de Palermo. Consideraciones sobre moda, estilo y tendencias. Disponible en:
<http://fido.palermo.edu/servicios_dyc/publicacionesdc/vista/detalle_articulo.php?id_libro=270&id_a
rticulo=6490>.
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Imagen Visual: corresponde a un impacto del 55% de la impresion que causamos
en los demas que se manifiesta en el aspecto general o presencia tal como el
vestuario, colores y combinaciones, higiene, lenguaje no verbal, entre otros.

Impacto Auditivo: con un 38% se refiere al tono, cadencia, y timbre de voz con el
gue nos comunicamos.

Lenguaje Verbal: sélo un 7% es el impacto de lo que decimos en la primera
impresion.

Si bien es cierto, que la primera impresion puede ser ratificada o cambiada
conforme avanza el tiempo, no es menos cierto que la mayor parte de las
decisiones que tienen incidencia con nuestro bienestar y objetivos personales es
tomada en base a la primera impresion que entregamos.

El poder de la imagen y marketing personal es el eje central en la toma de
decisiones de un individuo, por ende tiene directa relacion con el alcance de
nuestras metas.

Ninguna de nosotras podemos desconocer la importancia de brindar un valor
agregado a nuestra imagen personal en el siglo XXI.

Imagen & Marketing Personal Eficiente = Exito Profesional y Personal®

5 El Poder de la Imagen. Disponible en: <http://www.imagendemujer.cl/quienes-somos/el-poder-de-
la-imagen>.
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6. METODOLOGIA

6.1 TIPO DE PROYECTO

Este proyecto serd de gestion ya que se pretende analizar la viabilidad de la
creacion de la empresa XAMARA en la ciudad de Bello.

6.2 METODO

En este proyecto se usara un método analitico ya que a través de analisis de los
diferentes componentes del plan de negocios se podra determinar la viabilidad de
la creacion de la empresa XAMARA.

6.3 TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Se utilizaran varias técnicas para la recoleccion de la informacién desde diferentes
fuentes primarias (encuestas, observacion e investigacion) y secundarias (libros
de moda, internet y revistas), entre otros.

6.3.1 Fuentes primarias. Para la recoleccion de informacion se utilizaran técnicas
como encuestas, observacion directa e investigacion. Las encuestas servirdn para
conocer la opinién del consumidor y el comportamiento del mismo al momento de
realizar la compra. La observacion servird para tener contacto directo con el
cliente, visualizar el problema, causas y posibles soluciones. La investigacion
brindara un apoyo tedrico para soportar la propuesta.

6.3.2 Fuentes secundarias. Para soportar el trabajo de investigacion se utilizaran
también libros de moda, internet y revistas.

6.4 PROCEDIMIENTO

Se realizaran 50 encuestas que constan de 10 preguntas dirigidas a las mujeres
con edades entre los 40 y los 60 afios para conocer su opinion frente al problema
ya identificado.

6.5 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION
La informacion obtenida en las encuestas se tabulara para su posterior analisis
cuantitativo, se estudiaran los resultados por medio de técnicas y herramientas

27



estadisticas, las cuales nos daran un resultado cuantificado del problema y de la
viabilidad de la solucién propuesta.
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7. ESTUDIO DE MERCADO

7.1 ANALISIS DEL MERCADO

El mercado potencial al cual se pretende llegar est4 ubicado en el sector de Niquia
del municipio de Bello y se determind después de hacer un estudio de campo
donde por medio de la observacion directa y de varias encuestas realizadas se
encontrd que la mayoria de mujeres del sector visitan el centro comercial puerta
del norte y los almacenes que lo conforman con gran afluencia para comprar
diversos productos entre ellos prendas de vestir pero no existe una propuesta
alternativa para aquellas mujeres que ademas de comprar también buscan un
lugar especializado que les ofrezca asesoria de forma personalizada.

Cabe anotar que la cercania de los municipios aledafios como Girardota,
Copacabana, y Barbosa pueden aportar al crecimiento del publico objetivo.

7.2 MATRIZ DOFA

Figura 3: Matriz DOFA

*Parsonal idénec para cada puesto sCrecimiento del mercado

de trabajo sTaendencia al crecimiento
sIncremento en ventas sMejorar las cargas laborales

#la rentabilidad de la empresa en *| o5 competidores bajan la guardia
crecimiento con sus estrategias

*Clientes satisfechos sApertura de nuevos almacensas
=Ser reconecidos en el sector sNuevos servicios

*la calidad de los productos
#la atencion al consumidor

DEBILIDADES [

¢ s=Dificultades financieras sCompetencia
| sCargas laborales no definidas sEstrategias exitosas de los
*Costos altos competidores
sEstrategias de venta no exitosas sReduccion en el consumo de nuestro
sPersonal con pocos conocimientos producto
=Baja rentabilidad sIncremento en los costos de
*MNo hay planeacion produccion
*Desactualizacion
sNegligencia de nuestros empleados
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7.3 DESCRIPCION DEL SERVICIO

El servicio ofrecido se caracterizara por ser un servicio de confianza, donde el
personal calificado y profesional brindara diferentes asesorias relacionadas con la
imagen para la realizacion de la mujer ante un rol protagénico en la sociedad, hoy
en dia las asesorias de imagen no sélo van dirigidas a quienes ocupan puestos
publicos o celebridades, si no a quiénes desde el rol de mujer, madre, ama de
casa, profesionales y empresarias, entre otras, requieren fortalecer su imagen
personal y alcanzar el éxito.

7.4 ESTRATEGIA DE PRECIOS

El precio del producto y/o servicio estara sujeto a aspectos como la calidad de la
materia prima, el tipo de asesoria, la ubicacion estratégica del almacén, la
cantidad maxima producida por disefio y los requerimientos especificos del cliente.

7.5 CONDICIONES DE PAGO

De acuerdo al estudio realizado por medio de las encuestas, el medio de pago
mas utilizado por las mujeres a la hora de comprar indumentaria femenina es el
dinero en efectivo sin descartar otros medios de pago (ver pregunta 5 del Anexo
B).

7.6 ANALISIS DE LA DEMANDA

De acuerdo al resultado obtenido por medio de las encuestas (ver pregunta 9 del
Anexo B), se espera que el producto y/o servicio ofrecido tenga alta demanda en
el mercado por parte del comprador y que pueda ser adquirido a un precio
moderado ya que la mayoria de las mujeres encuestadas esperan comprar en un
almacén especializado que les ofrezca asesoria y disefios personalizados.
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8. INFRAESTRUCTURA

8.1 PLANES DE PRODUCCION Y OPERACION

8.1.1 Descripcién del producto. Seran prendas de vestir que cuenten con
detalles personalizados, asesoria de imagen y prendas adecuadas para las
siluetas que existen; los productos se caracterizaran por ser comodos, duraderos,
dinamicos, frescos, con disefios variados y novedosos.

8.1.2 Descripcion del proceso

8.1.2.1 Descripcion del proceso sin asesoria

Tabla 1: Descripcién del proceso sin asesoria

ETAPA RESPONSABLE PROCESO A REALIZAR
. L Realiza y presenta disefios en figurin para la seleccién
Disefio Disefiador .. e -
y aprobacidn con su respectiva ficha técnica
Patronista es el mismo }
Molderia o ( Se realiza el patron de la prenda
disefador)
Se realiza el corte de las piezas que conforman la
Corte Cortador P q. J
prenda. Esta etapa del proceso la realizara un tercero.
., . Ensambla las piezas conformando la prenda. Esta etapa
Confeccion Operario L,
del proceso la realizara un tercero.
Se verifica que la prenda terminada cumpla con todos
los estandares de calidad: empaque, marquilla,
Control de calidad Confeccionista . L. 'p 9 q
etiqueta y una buena terminacidon. Esta etapa del
proceso la realizara un tercero.
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8.1.2.2 Descripcion del proceso sin asesoria con pe

Tabla 2: Descripcion del proceso sin asesoria con p

rsonalizacion

ersonalizacion

ETAPA RESPONSABLE PROCESO A REALIZAR
o . Realiza y presenta disefios en figurin para la seleccion
Diseio Disenador .. . e L.
y aprobacion con su respectiva ficha técnica
. Patronista (es el mismo A ;
Molderia . Se realiza el patrén de la prenda
disefiador)
Corte Cortador Se realiza el corte de las piezas qt-.|e <’:onforman la
prenda. Esta etapa del proceso la realizara un tercero.
. . Ensambla las piezas conformando la prenda. Esta etapa
Confeccion Operario

del proceso larealizara un tercero.

Control de calidad

Confeccionista

Se verifica que la prenda terminada cumpla con todos
los estandares de calidad: empaque, marquilla,
etiqueta y una buena terminacion. Esta etapa del
proceso la realizara un tercero.

Personalizacion

Confeccionista

Se lleva a cabo cuando el cliente selecciona una
prenda que ya esta lista pero requiere que se le
realice algun ajuste.

8.1.2.3 Descripcion del proceso con asesoria

Tabla 3: Descripcién del proceso con asesoria

ETAPA
Asesoria

RESPONSABLE
Asesor (es el mismo disefiador)

PROCESO A REALIZAR
Realiza el estudio de laimagen del cliente

Construccion de Atuendo

Asesor (es el mismo diseiiador)

En conjunto con el cliente se seleccionan algunas
prendas, las cuales pueden estar en el almacéno enla
etapa de seleccion de disefo para su posterior

Se realiza siempre y cuando el cliente seleccione un

Disefio Disefiador )
atuendo que no se ha confeccionado
. Patronista (es el mismo A )
Molderia . Se realiza el patrén de la prenda
disefiador)
Se realiza el corte de las piezas que conforman la
Corte Cortador L,
prenda. Esta etapa del proceso la realizara un tercero.
. . Ensambla las piezas conformando la prenda. Esta etapa
Confeccién Operario

del proceso larealizara un tercero.

Control de calidad

Confeccionista

Se verifica que la prenda terminada cumpla con todos
los estandares de calidad: empaque, marquilla,
etiqueta y una buena terminacion. Esta etapa del
proceso la realizara un tercero.

8.1.3 Politicas de calidad. Nuestra politica de calidad se manifiesta mediante un
firme compromiso con los clientes al satisfacer plenamente sus expectativas, para
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ello garantizamos impulsar una cultura de calidad basada en los principios de
honestidad, liderazgo y desarrollo del recurso humano, solidaridad, compromiso
de mejora con el fin de dar a la empresa una forma organizada y solida y asi
permanecer en el mercado.

» Creatividad al servicio del cliente.
* Genuino espiritu de servicio como factor cultural.

e Coherencia absoluta ante los clientes internos y externos, entre lo que se
ofrece y lo que se practica.

* Conocimiento pleno de las responsabilidades que el puesto implica.

+ Satisfacer las necesidades actuales del consumidor como lo son la
comodidad, calidad, asesoria.

» Tres colecciones minimas por afio con sus respectivas muestras y contra
muestra.

e Se debe cumplir a cabalidad con los pedidos realizados por el cliente.

8.1.4 Controles de calidad

8.1.4.1 En la materia prima. Verificaciébn por parte del supervisor para que el
personal operativo esté en condiciones animicas y fisicas de ejecutar la labor.

8.1.4.2 Durante el proceso. Control operativo al personal que ejecuta el servicio
mediante las verificaciones de las buenas practicas de manufactura

8.1.4.3 En el producto final. Verificar que el servicio realizado cumpla con los
requerimientos exigidos por el cliente llevando los respectivos registros de control
de este.
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8.1.5 Proveedores

Tabla 4. Proveedores de materia prima e insumos

PROVEEDORES TELAS
NOMBRE DIRECCION TELEFONO
El Gato Textiles Cll 49 #53-28 5120113
Linda Lana Cll 49 #53-54 5117036
Sutextil Cll 48 #53-106 5129357
PROVEEDORES HILOS
NOMBRE DIRECCION TELEFONO
Almacen Bellos Hilos | Cll 49 #47-74 2721580
Shangay Cra 53 #49-47 5141666
PROVEEDORES INSUMOS
NOMBRE DIRECCION TELEFONO
Bombay Cll 47 #52-25 5146500
Mil Variedades Cra 50 #49-54 5122323
Shangay Cra 53 #49-47 5141666
Adornos la Reina Cra 81 #32-66 4139934

8.2 PLANEACION DE COMPRAS Y PAGOS

Las compras se planean con anticipacion de acuerdo al calendario de actividades
y tomando en cuenta el tiempo de entrega de cada producto.

8.2.1 Materia prima e insumos. Se utilizan telas en algodon en diversas gamas
y colores. Los insumos como cierres, botones, hilos, cintas, resortes, entretelas y
pedreria, entre otros. Se utilizan adicionalmente y de acuerdo al disefio de las
prendas. Las disefiadoras se encargan tanto de la compra de las telas como de
los insumos requeridos.



Tabla 5: Materia prima

MATERIA PRIMA
Dacrén Rigido El Gato Mt 25 3.000 75.000
Dacrén Licrado El Gato Mt 25 3.500 87.500
Dril Rigido Linda Lana Mt 25 5.000 125.000
Dril Licrado El Gato Mt 25 10.000 250.000
Dril Estampado Sutextil Mt 25 14.000 350.000
Viscosa Fondo Entero Linda Lana Mt 25 6.800 170.000
Viscosa Estampado El Gato Mt 25 7.500 187.500
Chiffon Rigido Linda Lana Mt 25 5.800 145.000
Chiffon Licrado El Gato Mt 25 7.500 187.500
Chalis Fondo Entero El Gato Mt 25 5.000 125.000
Chalis Estampado El Gato Mt 25 7.500 187.500
Chalis Licrado Sutextil Mt 25 10.000 250.000
Popelina El Gato Mt 25 6.800 170.000
Seda Estampada Sutextil Mt 25 5.000 125.000
Satin Rigido El Gato Mt 25 2.500 62.500
Satin Licrado Sutextil Mt 25 4.000 100.000
Satin Estampado Sutextil Mt 25 10.000 250.000
Lino Rigido El Gato Mt 25 3.000 75.000
Lino Natutal El Gato Mt 25 7.500 187.500
Lino Rigido Fondo Entero |Sutextil Mt 25 8.000 200.000
Lino Rigido Estampado  [Sutextil Mt 25 10.000 250.000
TOTAL:|3.560.000
Tabla 6: Insumos
INSUMOS
Cinta Bombay Mt 100 250 25.000
Botdn Bombay Paquete x 50 |10 1.500 15.000
Franja Bombay Mt 100 500 50.000
Hilo Almacen Bellos Hilos [Cono 100 3.000 300.000
Elastico Bombay Mt 100 260 26.000
Cremallera Bombay Paquete x 50 |5 15.000 75.000
Marquilla Shangay Mt 100 300 30.000
Broche Bombay Paquete x 100(10 10.000 100.000
Blonda Shangay Mt 100 3.000 300.000
Etiqueta Shangay Unidad 500 1.000 500.000
TOTAL:|1.421.000
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8.2.2 Tecnologia requerida

Tabla 7. Tecnologia requerida

EQUIPO MARCA CANTIDAD  VLR.UNITARIO VLR. TOTAL
Computador HP 6 1,599,000 9,594,000
Impresora Multifuncional Laser con Fax |Samsung |1 369,000 369,000
Caja Registradora Sharp 2 499,000 998,000
Lector de Cédigo de Barras Metrologic (2 295,000 590,000
Teléfono Inalambrico Panasonic |7 129,900 909,300
TOTAL:|12,460,300
8.2.3 Software requerido
Tabla 8. Software requerido
PROGRAMA CANTIDAD VLR. UNITARIO VLR. TOTAL
Optitex PDS 10 1 1,250,000 1,250,000
CorelDRAW Graphics Suite X6 1 1,124,799 1,124,799
Office Hogar y Empresas 2013 3 504,000 1,512,000
MONICA 9. Version Profesional 1 390,000 390,000
TOTAL:|4,276,799

8.2.4 Gastos mano de obra
8.2.4.1 Gastos por recurso humano

Tabla 9. Gastos por recurso humano

GASTOS POR RECURSO HUMANO

CARGO CANTIDAD SALARIO PRESTACIONES SOCIALES TIPO DE CONTRATO VLR TOTAL
Gerente 1 2,000,000 |Salud, Pension y ARP Termino Fijo 2,514,400
Director Financiero 1 1,100,000 |Salud, Pension y ARP Termino Fijo 1,382,920
Asistente Administrativo |1 800,000 [Salud, Pensiony ARP Termino Fijo 1,005,760
Asesor Disefiador 1 1 1,500,000 |Salud, Pension y ARP Termino Fijo 1,885,800
Asesor Disefiador 2 1 1,500,000 |Salud, Pension y ARP Termino Fijo 1,885,800
Vendedor 1 1 700,000 |[Salud, Pensiony ARP Termino Fijo 880,040
Vendedor 2 1 700,000 |[Salud, Pensiony ARP Termino Fijo 880,040
Bodeguero 1 600,000 |Salud, Pensiény ARP Termino Fijo 754,320
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8.2.4.2 Gastos por subcontratacion.  Teniendo en cuenta que el corte y la
confeccidon de las prendas se entregaran en Outsourcing, nace la necesidad de
contratar con un tercero esta fase del proceso.

Tabla 10. Gastos por subcontratacion

GASTOS POR SUBCONTRATACION

PROCESO DE CORTE

PRENDA COSTO x UNIDAD TOTAL PRENDAS A CORTAR x MES
Unidad 450 400
SUBTOTAL:|180,000
PROCESO DE CONFECCION CON TERMINACION

PRENDA COSTO x UNIDAD TOTAL PRENDAS A CONFECCIONAR x MES

Unidad 9,000 400
SUBTOTAL:|3,600,000

TOTAL 3,780,000

8.2.5 Total inversiones

Tabla 11. Total inversiones

TOTAL INVERSIONES

INVERSION VALOR
Muebles, enseres y equipos de oficina |6,863,900
Tecnologia 12,460,300
Software 4,276,799
Materia prima e insumos 4,981,000
Gastos Mano de Obra 14,969,080

TOTAL: 43,551,079

8.3 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La empresa estara ubicada en el sector de Niquia del municipio de Bello.



8.3.1 Plano fisico del local

Figura 4: Plano fisico del local
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9. MODULO ORGANIZACIONAL

9.1 OBJETIVOS DE LA EMPRESA

9.1.1 A corto plazo

» Elaborar el plan de negocios que permitira analizar el desarrollo de este
proyecto, el alcance y las ventajas competitivas.

» Explorar detalladamente este nicho del mercado con el fin de asegurar el
éxito del proyecto.

e Conocer los aspectos legales necesarios para la constitucion de la
empresa.

» Determinar el costo de la inversidbn necesario para constitucion de la
empresa.

9.1.2 A mediano plazo

» Establecer por medio de los disefios un reconocimiento especial a los
clientes con edades entre los 40 y los 60 afios de edad.

* Incrementar las ventas en un 30% anual por cuatro afos.

« Insistir en el posicionamiento sustancioso, corporativo y competitivo de
nuevos productos en el mercado colombiano.

* Realizar estudios de compatibilidad y equilibrio entre nuestros productos y
otras marcas que se venden en el mercado con el fin de establecer factores
diferenciales en los nuevos productos.

* Abrir minimo un almacén en Medellin y una tienda virtual para distribuir en
todo el pais.

* Investigar nuevas tendencias y nuevas tecnologias que nos permitan
mantener la innovacion en los nuevos productos.
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9.1.3 Alargo plazo
* Ampliar la capacidad de nuestros pedidos a nivel nacional.
* Posicionar los productos en el mercado.
» Generar rentabilidad de 50%.

» Garantizar la calidad de los productos mediante procesos de confeccion
novedosos.

» Ofrecer productos de excelente calidad para el consumidor.

9.2 LOGOTIPO Y MARCA

El lema de la empresa “Xamara” sera “Madurez y profundidad de caracter”.

Figura 5: Logotipo y marca

9.3 MISION DE LA EMPRESA

Es una empresa comercializadora de prendas de vestir y accesorios dinamicos,
frescos y novedosos para dama. Ademas de ser innovadores en nuestros disefios
con una asesoria y personalizacion del producto que busca ofrecer la mejor
calidad y atencion al cliente.
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9.4 VISION DE LA EMPRESA

A término del afio 2015 esta sera una empresa reconocida por su calidad en los
productos y por los esfuerzos realizados. Asi como creadores de una nueva
cultura de empresa y responsabilidad social. Construira un lenguaje Unico y
especial entre los clientes y la empresa para ofrecerles de esta forma el mejor
servicio.

9.5 RECURSOS HUMANOS
* 1 Gerente
» 1 Director financiero
» 1 Asistente administrativo
» 2 Asesores Disefiadores
* 2 Vendedores

* 1 Bodeguero
9.6 ORGANIGRAMA

Figura 6: Organigrama de la empresa
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10. MODULO LEGAL

10.1 TRAMITES LEGALES

* Consulta de nombre (control de homonimia).

Este paso permite verificar que su nombre esté disponible para ser
registrado.

» Consulta de clasificacion por actividad econdémica-C odigo CIIU.

El codigo CIIU es la clasificacion industrial internacional uniforme que tiene
como propoésito agrupar todas las actividades economicas similares por
categorias, estan conformadas por cuatro (4) digitos numeéricos,
permitiendo que todos los empresarios puedan clasificarse dentro de
actividades especificas.

* Consulta de usos de suelo.

Permite conocer los usos permitidos o no para el ejercicio de una actividad
en una direccion especifica de acuerdo con el plan de ordenamiento
territorial y la reglamentacion existente.

* Matricula mercantil.
» Elaborar el documento de constitucion de la socieda d.

Dependiendo del tipo societario que desee constituir tenga en cuenta lo
siguiente:

» Si la sociedad que se constituye cualquiera sea su tipo y que tenga una
planta de personal no superior a diez (10) trabajadores o activos totales
por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos mensuales legales
vigentes, podré constituirse por documento privado (ley 1014 de 2006
decreto 4463 de 2006).

» Si no cumple con alguna de las condiciones anteriores, debera
constituirse por escritura publica (Art. 110 del Cddigo de Comercio).

> La ley 1258 de 2008 ofrece la posibilidad de constituir las sociedades

por acciones simplificadas, estableciendo una regulacion flexible que
permite a los asociados estipular condiciones bajo las cuales se regiran
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sus relaciones. Podran elaborar en documento privado los estatutos de
la sociedad.

* Presentar los anteriores documentos en cualquier se de de la camara
de comercio.

Si es persona natural cancele los derechos camara. Si es persona juridica
debe cancelar, ademas, el impuesto de registro del departamento de
Antioquia.

10.2 TIPOS DE SOCIEDADES

La empresa "XAMARA" se constituird como Empresa Unipersonal (E.U.) . Todos
los procesos de contratacion y operacion se implementaran segun la normatividad
legal.

» Constitucion: mediante escritura o documento privado ante la Camara de
Comercio o ante notario con el debido reconocimiento de firma y contenido
del documento.

« NUmero de socios: una y solo una persona que se constituye como
empresario.

e Duracién: puede pactarse un término como en las sociedades pero, a
diferencia de estas es también posible que la duracion sea indefinida.

* Responsabilidad de cada socio: respondera limitadamente con los
activos y cuotas de igual valor nominal, descritos en el documento
constitutivo.

* Razobn social: esta podra tener razén social seguida de la frase "Empresa
Unipersonal” o su abreviatura "E.U" ya que el empresario responde
ilimitadamente con su patrimonio.

» Administracién: corresponde al constituyente, administrar la empresa o

delegar a un tercero, caso en el cual, el empresario inicial no podréa realizar
actos ni contratos a nombre de la empresa unipersonal.

* Causales de Disolucion:

» Por voluntad del titular Unico.
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» Por vencimiento del término estatutario salvo prorroga documentada e
inscrita con anterioridad.

» Por muerte del titular Unico, pero solo cuando se haya estipulado en el
documento constitutivo o en sus reformas; ningldn otro suceso que
afecte la persona del empresario, por grave que pueda ser, como su
incapacidad permanente, fisica o juridica, produce la disolucion de la
empresa unipersonal.

» Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas.

» Por orden de la autoridad competente.

» Por iniciacion del tramite de liquidacion obligatorio.

» Por pérdidas que reduzcan patrimonio al menos del 50%.

10.3 TRAMITES DE FUNCIONAMIENTO

Una vez la empresa ha sido constituida, el empresario debe realizar una serie de
gestiones que garantizan el legal funcionamiento de su empresa Yy/o
establecimiento.

Renovacion de la matricula mercantil.

La renovacion debe hacerse cada afio, entre el 1ro de enero y el 31 de
marzo, ante la camara de comercio. Este tramite lo puede realizar a traves
de camaramedellin.com en la opcién renueve su matricula.

Solicitud de autorizacion para numeracion de factur acion — DIAN.

Si usted es persona natural o juridica y es responsable del impuesto de las
ventas IVA, debe solicitar autorizacion ante la direccién de impuestos y
aduanas nacionales — DIAN, para la numeracion de las facturas que debe
imprimir.

Diligenciamiento y presentacion de declaraciones tr ibutarias.

Si su empresa debe recaudar el IVA, recuerde presentar la declaracion
bimestral dentro de los plazos establecidos.
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Declaracion de industria y comercio.

Los empresarios deben presentar durante los cuatro (4) primeros meses de
cada aflo, ante el municipio respectivo, la declaracion privada
correspondiente a los ingresos brutos del afio inmediatamente anterior.
Esta declaracion sirve para que la subsecretaria de rentas actualice el
impuesto facturado.

Afiliacion de sus empleados al sistema de seguridad social y pagar los
aportes parafiscales.

Estos tramites son indispensables para garantizar la seguridad social de
sus empleados:

Tramites de seguridad social

» Inscribirse ante una empresa administradora de riesgos profesionales.

» Afiliar a los trabajadores al sistema de seguridad social y de pensiones
ante las entidades promotoras de salud y fondos de pensiones, ademas
de afiliarlos a un fondo de cesantias.

» Inscribirse a un programa de seguridad industrial.

Aportes parafiscales

De acuerdo con las remuneraciones que mensualmente devenguen sus
trabajadores se debe aportar a las siguientes entidades.

» SENA
> ICBF

» Caja de Compensacion Familiar
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10.4 COSTO DE TRAMITES LEGALES

Tabla 12. Costo de tramites legales

COSTO DE TRAMITES LEGALES

TIPO DE REGISTRO ENTIDAD GESTORA COSTO ‘

Certificado de homonimia Camara de comercio |0

Escritura publica Notaria 115.000

RUT DIAN 0

NIT DIAN 0

Formulario tnico empresarial | CAmara de comercio |0

Derecho de matricula Camara de comercio | 103.000

Registro de marca Camara de comercio | 750.000

Impuesto por registro Camara de comercio | 105.000
TOTAL 1.073.000|
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11. MODULO FINANCIERO

11.1 INVERSIONES

Tabla 13. Inversiones

INVERSIONES

. |vALORTOTAL DELACTIVO |DEPRECIACION

MUEBLES, ENSERES Y EQUIPOS DE OFICINA

Escritorios 1,499,400

Sillas de escritorio 353,400

Sillas interlocutoras 263,400

Archivadores 1,405,800

Casilleros personales 1,080,000

Papeleras 72,000

Teléfonos 909,300

Counter 780,000

Estantes de exhibicion 1,380,000

Ldmpara colgante 29,900

Software 4,276,799

SUBTOTAL 12,049,999 2,410,000
Computador 9,594,000

Impresora Multifuncional Laser con Fax [369,000

Caja Registradora 998,000

Lector de Cddigo de Barras 590,000

SUBTOTAL 11,551,000 2,310,200
TOTAL 23,600,999 4,720,200
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11.2 COSTOS Y GASTOS

Tabla 14. Costos y gastos

COSTOS Y GASTOS
COSTOS FlJOS

COSTOS VALOR MES |ANO 1
Arriendo 1,000,000 {12,000,000
Servicios publicos 500,000 6,000,000
Depreciacién maquinariay equipo 192,517 2,310,200
Mano de obra (tercerizacién) 3,780,000 |45,360,000
Materia prima 3,560,000 [42,720,000
Insumos 1,421,000 |17,052,000
TOTAL COSTOS FlJOS 10,453,517 (125,442,200
GASTOS VALOR MES |ANO 1
Salarios 11,189,080 (134,268,960
Papeleria 120,000 1,440,000
Publicidad 100,000 1,200,000
Articulos de aseo 150,000 1,800,000
Depreciacién muebles, enseres y equipos de oficina |200,833 2,410,000
TOTAL GASTOS FlIJOS 11,759,913 (141,118,960

11.3 NIVEL DE PRODUCCION E INGRESOS

Tabla 15. Nivel de produccion e ingresos

INGRESOS VALOR MES |ANO 1
Asesoria 7,500,000 ]90,000,000
Ventas 20,000,000 |240,000,000
Personalizacion de prendas |800,000 9,600,000
TOTAL|28,300,000 |339,600,000

El costo unitario de produccién es de $ 21.903
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Se estima que se van a vender 400 prendas por mes, se van a realizar 50
asesorias y se va a personalizar el 20% de las prendas producidas por solicitud
del cliente.

11.4 PUNTO DE EQUILIBRIO
11.4.1 Punto de equilibrio en unidades

PE, = Punto de equilibrio en unidades
TCF = Total Costos Fijos

PV = Precio de Venta

CVP = (Costo Variable Promedio

TCF

PE,= ————
PV —CVP

10.453.517
Ey; =
50.000 — 21.903

10.453.517
PE,=—————
28.097

PE, = 372,05 unidades

11.4.2 Punto de equilibrio en pesos
PE. = Punto de equilibrio en pesos

TCF

g 10453517
i (21.903)
50.000
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10.453.517

PE.=
* 1-—(043806)
10453517
S 056194

PE. = $18.602.550,094

11.5 COSTO DE CAPITAL

Teniendo en cuenta que el costo de capital es el promedio entre los costos de la
deuda y el capital propio no se puede calcular el costo de capital para el proyecto
debido a que no se cuenta con recursos propios para la inversion y se depende en
su totalidad de un préstamo bancario.

A continuacion se detalla el plan de amortizacion de la deuda.

Tabla 16. Plan de amortizaciéon de la deuda

PLAN DE AMORTIZACION DE LA DEUDA

Valor préstamo bancario 43,551,079
Tasa 15%

Plazo 60

Cuota mes 1,018,936
Interes mes 285,826
Total intereses 17,149,570
Total a pagar 61,136,160
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11.6 FLUJOS DE CAJA

Tabla 17. Flujo de caja

1.0
1.1
1.0

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Aiho 4 Aho 5
339,600,000 459,600,000 363,600,000 387,600,000 375,600,000
339,600,000 459,600,000 363,600,000 387,600,000 375,600,000

Detalle de Ingresos
Ingresos por ventas
Total de Ingresos

2.0 Detalle de Egresos
2.1 Servicios publicos 6,000,000 6,120,000 6,240,000 6,360,000 6,480,000
Egresos en Consumo 6,000,000 6,120,000 6,240,000 6,360,000 6,480,000
2.2 Arriendo 12,000,000 13,200,000 14,400,000 15,600,000 16,800,000
2.3 Depreciacion maquinariay equipo 2,310,200 2,310,200 2,310,200 2,310,200 2,310,200
2.4 Mano de obra (tercerizacion) 45,360,000 38,400,000 36,000,000 42,000,000 44,400,000
2.5 Materiaprima 42,720,000 36,000,000 33,600,000 39,600,000 40,800,000
2.6 Insumos 17,052,000 12,000,000 14,400,000 13,200,000 14,400,000
2.7 Salarios 134,268,960 134,668,960 135,068,960 135,468,960 135,868,960
2.8 Papeleria 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000
2.9 Publicidad 1,200,000 1,080,000 960,000 1,200,000 1,200,000
2.10 Articulos de aseo 1,800,000 1,800,000 1,680,000 1,800,000 1,560,000
2.11 Depreciaciéon muebles, enseres y equipos de oficina 2,410,000 2,410,000 2,410,000 2,410,000 2,410,000
Egresos Operativos
2.0 Total de Egresos 266,561,160 249,429,160 248,509,160 261,389,160 267,669,160
3.0 Saldo Neto 73,038,840 210,170,840 115,090,840 126,210,840 107,930,840
4.0 Saldo Acumulado 73,038,840 283,209,680 398,300,521 524,511,361 632,442,201

11.7 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Tabla 18. Periodo de recuperacion de la inversion

CONCEPTO Per0 Per1 Per2 Per3 Per4 Per5
(+) Utilidad neta 105,034,101 (106,770,101 108,506,101 [ 110,242,101 (111,978,101
(+) Depreciacion 4,720,200 4,720,200 |4,720,200 |4,720,200 |4,720,200
(+) Amortizacién de diferidos 31,341,792 31,341,792 |31,341,792 (31,341,792 |31,341,792
(+) Provisiones 6,500,000 |6,200,000 |6,400,000 [6,300,000 |6,100,000
(<) Inversion Inicial -43,551,079
FLUJO NETO DE EFECTIVO -43,551,079|147,596,093 | 149,032,093 (150,968,093 | 152,604,093 | 154,140,093

Para el proyecto, el periodo de recuperacion de la inversion se logra en el periodo
1 ya que el flujo neto de efectivo (FNE) es igual a $147.596.093 cuando la
inversion inicial fue de $43.551.079
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11.8 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Tabla 19. Estado de resultados proyectado

CONCEPTO/PERIODO Ano 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
Ingresos por ventas 339,600,000 |342,600,000 |345,600,000 |348,600,000|351,600,000
Costos de produccidn 8,761,000 |8,961,000 (9,161,000 |9,361,000 |9,561,000
UTILIDAD BRUTA 330,839,000 |333,639,000 (336,439,000 |339,239,000 | 342,039,000
Gastos de administraccion 156,708,960 |156,708,960|156,708,960 [156,708,960 | 156,708,960
UTILIDAD DE OPERACION 174,130,040 |176,930,040|179,730,040 |182,530,040 | 185,330,040
Depreciacion y amortizacion 4,720,200 4,720,200 |4,720,200 14,720,200 (4,720,200
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS |169,409,840 |172,209,840 (175,009,840 177,809,840 180,609,840
I.S.R. (28%) 47,434,755 [48,218,755 |49,002,755 (49,786,755 |50,570,755
P.T.U. (10%) 16,940,984 17,220,984 17,500,984 (17,780,984 |18,060,984
UTILIDAD NETA 105,034,101 |106,770,101 (108,506,101 | 110,242,101 |111,978,101
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12. CONCLUSIONES

La falta de los servicios de asesoria profesional y disefios personalizados para
cada consumidor nos llevan a tener mayor probabilidad de éxito al incursionar en
el mercado de la produccién textil y de la confeccion.

Durante el estudio de investigacion se encontré que es factible realizar la creacion
de la empresa “Xamara” para prestar los servicios de asesoria, disefio, produccién
y comercializacion de ropa femenina.

Dentro de los resultados obtenidos por medio de la encuesta es importante
resaltar que al 100% de las mujeres encuestadas, les gustaria comprar en un
almacén que les ofrezca asesoria personalizada.

De acuerdo al estudio realizado el total de las inversiones es de $ 43.551.079,
valor que se encuentra indicado para el presupuesto destinado a la
implementacion y puesta en marcha del proyecto en el Municipio de Bello,
teniendo en cuenta los criterios mencionados a lo largo de la investigacion.

Desde el punto de vista del estado de resultados y su relacion con las unidades a
vender, se observa que es facil lograr la meta para obtener el punto de equilibrio
deseado en el inicio de la empresa.
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ANEXOS

Anexo A. Encuesta

FORMATO DE ENCUESTA

Objetivo: conocer los gustos, preferencias y otros aspectos importantes a la hora
de comprar ropa femenina, con el fin de identificar sus necesidades y ofrecerles
productos y/o servicios de forma personalizada.

EDAD: FECHA: AAAA/MM/DD

1. ¢Cuando compra ropa que busca?
Calidad [ Variedad [] Buen precioll]  Comodidad[]

Asesorial] Todas las anteriores []

2. ¢Cuando sale a comprar ropa quien la acompafna?

Un hijo (a)[] El esposo [] Una amiga [] Sale sola []

3. ¢Se siente a gusto con la ropa que encuentra en el mercado?

sild No [ Algunas veces ]

4. ¢Qué tan lejos debe ir cuando va a comprar ropa?

Puerta del norte L1 Parque de Bello L1 Centro de Medellin [

5. ¢Cual es el medio de pago utilizado para comprar la ropa?

Efectivo [] Club [] T. Debito [] T. Crédito []

6. ¢Cuantas mujeres hay en su casa con un rango de edad entre los 40 y los
60 afnos?

Unall Méas de una []
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7. ¢Cudl es su situacion laboral?

Empleada[] Desempleada[] Independiente[] Jubilada[]

8. ¢Conoce en el municipio de Bello algun almacén especializado en la
asesoria y el disefio personalizado de ropa femenina para mujeres entre los
40 y los 60 afos?

si No[]

9. ¢Le gustaria comprar en un almacén especializado que le ofrezca asesoria
personalizada?

si No[

10.¢Considera que las mujeres entre los 40 y 60 afios se visten de acuerdo a
su figura y edad?

Si [ No[] Algunas veces []
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Anexo B. Tabulacion y andlisis de la encuesta

A continuacion se muestra el analisis de cada una de las preguntas realizadas
luego de hacer la tabulacion de los datos recolectados dentro de las 50 (cincuenta)
encuestas realizadas y que fueron dirigidas a mujeres con edades entre los 40 y
los 60 afios.

Pregunta 1 ¢Cuando compra ropa que busca?

Andlisis: se concluye que las variables mas relevantes son calidad con el 42%,
todas las variables mencionadas con el 38% y comodidad con el 30%.

42

38

30

Variables  Nro. Encuestados Porcentaje (%) s, N

Calidad 2 4 - 15 16

Todas |19 3 b

Comodidad |15 30 5 ER —
Buen precio |8 16 ’ Calidad | Todas | COMOdidal Buen |, s | Variedad
Asesoria 2 4 Nro. Encueslados 21 19 j‘.‘5 HIEBUU 2 0
Variedad 0 Porcentaje (%) 42 38 30 i6 4 o

Pregunta 2 ¢Cuando sale a comprar ropa quien la acompafa?

Andlisis:
comprar la ropa.

70

60

50

10

30

62

31

21

se obtuvo que el 62% de las mujeres encuestadas salen solas

Variables  Nro. Encuestados Porcentaje (%) 20
12
saleSola |31 ) . S s
UnHijo(a) (12 24 0
Sale Sola Un Hijo (a) El Esposo Una Amiga
EI ESPOSO 5 10 Nro. Encuestados 31 12 5 5
Una Amiga 5 10 Porcentaje (%) €62 24 10 10
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Pregunta 3 ¢Se siente a gusto con la ropa que encuentra en el mercado?

Analisis: se concluye que el 84% de las mujeres encuestadas se sienten a gusto
con la ropa que encuentran en el mercado.

e
—
—_— - ——

s\ [l

|
Variables Nro. Encuestados Porcentaje (%)
Si Y] 84
No 6 12
Algunas veces |2 4

Pregunta 4 ¢Qué tan lejos debe ir cuando va a comprar ropa?

Analisis: se obtuvo que el 78% de las mujeres encuestadas en el sector de Niquia
del Municipio de Bello compran la ropa en el centro comercial Puerta del Norte.

Variables B Nro. EncuestadM Porcentaje (%) R

'Fi' T

-1 —m

10
Puertadel Norte |39 B 0
3 Puerta del Norte Centro de Medellin Parque de Bello
Centro de Medellin |12 24 = Nro. Encuestados 39 12 10
Parque de Be"o 10 20 Porcentaje (%) 78 24 20

Pregunta 5 ¢Cual es el medio de pago utilizado para comprar la ropa?

Analisis: se concluye que el 78% de las mujeres encuestadas utilizan el dinero en
efectivo como medio de pago para comprar la ropa.
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Variables  Nro. Encuestados Porcentaje (%) 30 !
Efectivo |39 78 20 i
Club 10 20 " 3 ~ 2 .
T. Debito 2 4 Porcentaje (%} 78 20 14 4

Pregunta 6 ¢Cuantas mujeres hay en su casa con un rango de edad entre los 40
y los 60 afios?

Analisis: se obtuvo que de las 50 mujeres encuestadas, en la casa de 45 de ellas
(el 90%), hay por lo menos una mujer con un rango de edad entre los 40 y los 60
anos.
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Variables  Nro. Encuestados Porcentaje (%) .
Una 45 90 Nro Fienestados as 5
Ma’s de Una 5 10 Porcentaje (%) 10

Una Mas de Una

o
o

Pregunta 7 ¢Cual es su situacion laboral?

Analisis: se concluye que el 36% de las mujeres encuestadas son amas de casa
0 se encuentran desempleadas actualmente.
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Variables ! Nro. Encuestad! Porcentaje (%) !

!IIIII;IIIIIF m
!IIIIIFIII \

1 | ||
Desempleada |18 36 . == —=
Independiente |14 28 o E- .
Empleada 11 22 , Desempleada Independiente Empleada Jubilada
Jubilada 7 14 Porr;entaje (%) 36 28 22 14

Pregunta 8 ¢Conoce en el municipio de Bello algun almacén especializado en la
asesoria y el disefio personalizado de ropa femenina para mujeres con edades
entre los 40 y los 60 afos?

Analisis: se obtuvo que el 94% de las mujeres encuestadas no conocen en el
municipio de Bello algin almacén especializado en la asesoria y el disefio
personalizado de ropa femenina para mujeres con edades entre los 40 y los 60
afos.

Pramn o

Variables Nro. Encuestados Porcentaje (%)

No 47 94
Si 3 6

S%
LN N
[ N
\ v ]

Pregunta 9 ¢Le gustaria comprar en un almacén especializado que le ofrezca
asesoria personalizada?

Analisis: se concluye que al 100% de las mujeres encuestadas, les gustaria
comprar en un almacén que les ofrezca asesoria personalizada.
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Variables Nro. Encuestados Porcentaje (%)

Si 50 100
No 0 0

Pregunta 10 ¢Considera que las mujeres entre los 40 y 60 afos se visten de
acuerdo a su figura y edad?

Analisis: se obtuvo que el 54% de las mujeres encuestadas consideran que las
mujeres con edades entre los 40 y los 60 aflos no se visten de acuerdo a su figura

y edad.

Variables Nro. Encuestados Porcentaje (%)

No 27 54
Algunas veces |14 28
Si 9 18

63



