MODELO DE NEGOCIO

MODELO DE NEGOCIO
PARA
CREAR UNA EMPRESA
DE DISENO DE TRAJES DE BANO

DISENADO POR;

LINA MARCELA LENIS RESTREPO
ASTRID BETANCUR RODRIGUEZ

INSTITUCION UNIVERSITARIA TECNOLOGICO PASCUAL BRAVO
FACULTAD DE PRODUCCION
DISENO TEXTIL Y PRODUCCION DE MODAS
MEDELLIN
2013



MODELO DE NEGOCIO

MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE DISENO
DE TRAJES DE BANO

LINA MARCELA LENIS RESTREPO
ASTRID BETANCUR RODRIGUEZ

Trabajo De Grado Para Optar Por Titulo De Disefiadora Textil Y Productora
De Moda

Asesora
Lina Maria Arroyave Sierra
Disefladora Grafica
Especialista En Gerencia De Mercadeo

INSTITUCION UNIVERSITARIA TECNOLOGICO PASCUAL BRAVO
FACULTAD DE PRODUCCION
DISENO TEXTIL Y PRODUCCION DE MODAS
MEDELLIN
2013
MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE DISENO
DE TRAJES DE BANO



MODELO DE NEGOCIO

DEDICATORIA

Nuestro proyecto tiene una dedicatoria muy especial, va para nuestros grandes
amores, que han tenido paciencia, que nos han apoyado y son nuestro motor.
También para nuestras familias y a una persona muy especial que aungue ya no

est4, desde el cielo lo celebra, a mi abuela Maria (Lina).



MODELO DE NEGOCIO

AGRADECIMIENTOS

El agradecimiento primero es para Dios por darnos el maravilloso Don de ser
creativas y perseverantes, también es para nuestras familias e hijos porque nos
apoyaron siempre y creyeron en nuestro potencial, en nuestras capacidades y
porque nunca dejaron que desfallecieramos en este proyecto que en muchos

momentos vimos tan lejano.



MODELO DE NEGOCIO

Contenido
L PR OBLEM A . ..o 122
N o I N I Y 1= 1 T 122
1.2 FORMULACION. . .o e e e 12
A O 1 | I A 1 TR 133
2.1 OBIETIVO GENERAL ...cuiit ittt ettt e et e e et e et e et e eaaeeanees 133
2.2 OBJIETIVOS ESPECIFICOS .. .eeoee ettt e et e et e e e eea e e e e areaeeaneeens 133
3. JUSTIFICACION . ..ottt e e e e et e e e e e e e e e e e e e e e 144
4. MARCO DE REFERENCIA . ... oot 155
4.1. MARCO
TEORIC D ... i 155
4.1.2 Que Es Un Modelo D& NEJOCIO. ... .uuuueieieiei e 15
4.2 TELAS ADECUADAS PARA LA CONFECCION DE VESTIDOS DE BANO........... 16
4.2.1 Telas Para Control D& ADAOMEN. ... e s 16
A I =Y g Vo (=Y o (] = 1= P 17
4.3  MARCO
CONTEXTUAL. .. et tteeeeeereeeecteeescete e et eeeeaeaeeeetaeeseeesseesesseseesessseseesnsssesesssssaessssseseesesnsenenes 199
4.3.1 Historia Del Traje De Bano..........c.oiiiiiiiiii e 19
A I - = Y 0 > P 366
5 DISENO METODOLOGICO ... oottt e e et eee e eeeaeaeeaan 444
5.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION .....ooiiiiieeeeee et 444
5.2  TIPO DE INVESTIGACION ....coe et 444
5.2.1 Investigacion EXpliCativa........ ..o 44
5.3 TECNICAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION. ... 45
5.3.1 Fuente De INformacCion Primarial. .......ooueie e e e et aens 45
5.3.2 Fuente De Informacion SECUNAANIA. ........ooeei e e e, 45
6. RESULT AD S . .ottt e 52

6.1. MODELO DE
NEGOCIO. .. 522



MODELO DE NEGOCIO

6.1.2 Oportunidad De NEQOCIO. ........ouiuiietite e 52
6.1.3 Caracterizacion del productO...........ccooiii i

..... 655

6.2 ENTORNO DEL SECTOR .....oitiiiiiiiiiiiiiiiiiiee ettt 699
B.2.1 W INMEAJ S ..ot 777
B.2.2 DBSVENTAJAS ... e et 787
6.3 SEGMENTO DE CLIENTES OBJIETIVO......iuiiiiiiiiiiiie e e 80
6.4 PROPUESTA DE VALOR ... ..ottt 811
6.5 CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION ......ccccvvveieriiriciecieieeeve s 821
6.5.1 Canales De DiStriDUCION............uuiiiiiiiiiiie e 821
6.5.2 Canales De COMUNICACION.........uuiiiieaiiiiiiiiiiee e e e et e e e e e e e 833
6.6 ESTRATEGIAS DE VENTA ATENER EN CUENTA. ..., 85
6.6.1 USO D€ REUES SOCIAIES ... 877
6.6.2 USO D& TESHMOMIOS. ....cceiiiiiiiiiiiii e ettt e e e a e e e e 877
6.6.3 BuUsqueda De ReferidOS..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiie et 888
6.6.4 Relaciones con los

CliENtES. . 888

6.7  ANALISIS DE LA COMPETENCIA.......cooiieiite ittt .899
6.7.1 Ventajas Y Desventa)as. ... ...c.ouiiiiiiiiii i 89
6.8 ALIANZAS

CLAVES ... 922

6.9 CADENA DE VALOR Y ACTIVIDADES CLAVES ........oottiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeii .966
6.9.1 Procesos EStrategiCos. .........ouiuiiiii 104
6.9.2 Procesos MiISiONalEs. .......c.oiriiiiiii i 105
6.9.3 ProCes0S D& APOYO. .......uuuiititii i 105
6.10 RECURSOS CLAVE. ... 106
6.11 ESTRUCTURA DE COSTOS.. ..ottt 1077
6.11.1 Costos Fijos Y Variables. ..o 107
6.11.2 Presupuesto De NOMINQA. ... e 109

6.11.3 Presupuesto De INGreS0S. .. ..ottt 111



MODELO DE NEGOCIO

6.12 ESTRUCTURA FINANCIERA ... eee e 1144
7 CONCLUSIONES. . ..o e 121
8 RECOMENDACIONES. ... o 122
ANEXO . . et e b et s 123
BIDIIOGIATTA. .. .eeeeieeeee e 1278

CONTENIDO DE TABLAS Y GRAFICOS

Tabla N°1 MICRO ESTABLECIMIENTOS Y EMPLEO.......ccooiiiiretreeeierietetee s sttt vass e seanes 39
Tabla N° 2 RECOLECCION DE LA INFORMACION......cciitieiteieieeieeirresterteeere e steses e e essessesassassassssesseens 49
Tabla N°3 SELECCION DE LA MUESTRA......vv it s es e essssisessersses s s ssssssassssssssnsssssss s s ssssens 50
Tabla N°4 TAMANO DE LA MUESTRA......oueueieeeteeereeseesessssssssss s ss st ssssssssssssassssssnsssssssssssssanesas 51
GFATICO N Lottt st s he s s et b e b e st e h e es e st e b s st er e nene s 53
GFATICO N® 2.ttt e et s et b b et e e sae s s s b e st er e r e 55
GrafiCO N B ettt e et e et b bt e e e s s s b e e e er e r e 56
GFATICO Nttt et eb st b et s h st e e b s et sea bt b s et sen e enenreaeseaes 57
GFATICO N 5.t et et s et b e e s e e e e s s e b e e er e r e 58
GFATICO N Bueeeeeeet ettt e et st et e et b s et et sae s s s b et st er e r e 59
GFATICO N 7.ttt st e ettt b e e st et sae s st s b st st er e r e 60
GrAfiICO N ...ttt ettt et st sttt e be s et et et ses ek et e b sen b ek eneebe st aes b et enesesbesbetaneseen 61
GrAafiCO N® 9.t et st st ettt ses bt b s s et et e beses ek et et sen b ek ere shesenbet et ebenenbeseeetenens 62
GrafiCO N L0...ci ettt sttt sttt st s et et s be et ee e st s ek eat st senbebene st es et arestenensesenesbennans 63
Tabla N°5 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO.......ccceueurirereirereeceenereisieeetsisesessseseseae s s esetssesesssnesenenesenes 68
Tabla N° 6 SEGMENTO DE CLIENTES OBJETIVOS.......couiriieireeeininene st seseie st ieses st et se s e sessseses e 81

LG = 1 elo 20\ e 5 TSR 82



MODELO DE NEGOCIO

GrAfiCO N® L2ttt st et e st et et b et e e et es bt sb st et eat st ea s et eteea bt et ebeanan 83
GrafiCo N® 13ttt ettt st ettt et et et sea et et e bt b eb et et sesbebeae e b sesbeb et enenebenereenenen 104
Tabla N° 7 MATERIA PRIMA REQUERIDA PARA CONFECCIONAR UN VESTIDO DE BANO................ 108
Tabla N° 8 SALARIO Y PARAFISCALES........cortetirt ettt ettt st seatse e st se s st ses e besesbeses s ensebenensene 110
Tabla N® 9 INGRESOS......cooetirtieririet ettt sttt e i st e et et e s et se st eae b ea st eae st aes s eae st aessesenesen 111
Tabla N° 10 INVERSION INICIAL (INVENTARIOS)......cctoiiirieirietieseeresesieseieseeisesesssenssesssessesssenssessssessnns 112
Tabla N° 11 COSTOS FIJOS DEL PLAN DE INVERSION.......ooevveeerereeeeeseeessssesesess s ssesssess e saesssessenes 113
Tabla N° 12 BASES DE LAS PROYECCIONES.......c.cciviiirtieeieeirteie sttt stses s e ses st eae st sensssenesuensanns 114
Tabla N° 13 PROYECCIONES FINANCIERAS A CINCO ANOS.......covvuerrreeererrersees e ssesssessessessens s 115
Tabla N° 14 CAPITAL DE TRABAJO......cccovreuirtee sttt ettt st tes st ere s st ebe st aeststebe sassestesenestsaesseseneses 116
Tabla N° 15 BALANCE GENERAL PROYECTADO.....cccctourtirteireiireetstsieeieseestssessssenesessestsseseesesensssenesseneane 117
Tabla N° 16 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A 5 ANOS......coooueerererererrieereneeeeeesse s saessens 118
Tabla N° 17 FLUJO DE CAJA PROYECTADO A 5 ANOS.......covviuierieeereerseressssssss e sisssssssssessessssssssssss 119
TADIA N L8ttt sttt et e st b b s e s e et h s s e e s e n e s e nen e 120

Tabla N° 19 SALIDAS O INDICADORES FINANCIEROS PROYECTADO A 5 ANOS.......c.coevrvveerrrmeierenins 121



MODELO DE NEGOCIO

GLOSARIO

PYMES: Las pymes son agentes con logicas, culturas, intereses y un espiritu
emprendedor especificos. Usualmente se ha visto también el término MiPyME
(acrénimo de "micro, pequefia y mediana empresa”), que es una expansion del
término original, en donde se incluye a la microempresa.

MUESTREO: En estadistica se conoce como muestreo a la técnica para la
seleccién de una muestra a partir de una poblacion.

MAQUILA: Realizacién de una labor o trabajo ajeno.

ESTEREOTIPO: Un estereotipo es la percepcién exagerada y con pocos detalles
que se tiene sobre una persona 0 grupo de personas que comparten ciertas
caracteristicas, cualidades y habilidades, y que buscan «justificar o racionalizar
una cierta conducta en relacion a determinada categoria social».

PROTOTIPO: Ejemplar, producto o primer molde en que se fabrica una figura u
otra cosa.

STOCK: Bienes poseidos por una empresa para su venta en el curso ordinario de
la explotacién, o bien para su transformacion o incorporacion al proceso
productivo.

REDITUABLE: es aquello que rinde una utilidad o un beneficio de manera
periodica. El concepto esta vinculado al rédito (la renta renovable que rinde un
capital) y a la rentabilidad (que produce una renta o una remuneracion suficiente).
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INTRODUCCION

El traje de bafio nace en 1822 en Francia y ha evolucionado hasta nuestros dias.
El primer bafiador consistia en una camisa, un pantalon y calcetines, era de lana
con escote de camiseta. En 1946 se crea el bikini pero se comienza a usar en

1960 que también se crea la lycra.

L.A DISENOS TRAJES DE BANO se creara para cubrir las necesidades de
mujeres jovenes y mayores. La creacion de este modelo de negocio permitird
tener opciones a las mujeres de talla maxi en trajes de bafio para la piscina, el mar
o solo para tomar el sol, teniendo en cuenta sus caracteristicas corporales y sus

necesidades.

Para efectos del estudio se realizard una investigacion de mercado en Medellin,
teniendo en cuenta las demas empresas de disefio y confeccion de trajes de bafio,
sera necesario determinar la oferta y demanda para poder definir que nos ofrecera
el mercado, ademas podremos tener un conocimiento claro y preciso de las
preferencias de los consumidores y orientar a la empresa para que satisfaga los

requerimientos de las clientas que demandan este tipo de disefios.

A través de los tiempos las mujeres de tallas maxi, han sido relegadas por los
disefiadores, solo se tiene en cuenta a la mujer delgada, tanto en ropa exterior
como interior. No hay un mercado que sea exclusivo para este tipo de mujeres,

les toca adaptarse a cualquier tipo de vestuario o acudir a la personalizacion, sin
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tener la posibilidad de lucir prendas de moda actual, que las haga verse y sentirse

bien.

En algunas ocasiones utilizan pantalonetas con camiseta sport o un vestido de
bafio anticuado o desfavorable con su figura y nouno que haga resaltar
su belleza, con colores de moda, estampados, textiles y cortes que hagan que se

sientan comodas, femeninas y seguras a la hora de tomar el sol.

El presente proyecto de investigacion pretende dar solucién a esta problematica
de tipo funcional y estético, a partir del desarrollo de una coleccion Beach Wear,
pensada para mujeres de contextura gruesa, teniendo en cuenta sus necesidades

especificas.
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1. PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO

En la actualidad el mercado de la moda se encuentra influenciado por el desarrollo
de productos que apuntan hacia estereotipos considerados como ideales de
belleza. Desde esta perspectiva y particularmente en el caso femenino, este
mercado se encuentra dominado por productos que apuntan a satisfacer un
prototipo de mujer. Es por esto que la mujer voluptuosa se ha visto obligada a
usar un traje de bafio inadecuado que no favorece su figura, ya que en el mercado
actual no se tiene en cuenta a este tipo de mujeres, y los trajes de bafio que se
ofrecen no estan disefiados para resaltar los atributos y por el contrario hacen que
su frustracion, angustia e inseguridad se vean reflejadas a la hora de comprar un
traje de bafo, pues no encuentran una marca que se adapte al deseo y necesidad
de la clienta en cuanto a disefio, estilo, armonia, comodidad, realce,
caracteristicas necesarias para adquirir un traje de bafio que llene sus
expectativas al momento de usar un vestido de bafio con el que se vean y se
sientan agradables, sexys, atractivas, seductoras y a la moda. Sobre la base de
las anteriores consideraciones, se encuentra en el mercado femenino de la moda
y particularmente en el de los trajes de bafo, un nicho por explorar, satisfacer y
complacer a mujeres que no encajan en los prototipos de belleza que dominan

dichos mercados, particularmente aquellas mujeres de contextura gruesa que
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requieren de tallas mas grandes pero que no por esto dejen de resaltar su

femineidad y su belleza natural.
1.2 FORMULACION

¢Hay una oportunidad de negocio en el mundo de la moda para mujeres

voluptuosas desde el punto de vista de los trajes de bafio?

2. OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un modelo de negocio que permita conocer la viabilidad de la creacion

de una empresa de disefio y confeccidn de trajes de bafio tallas maxi.
2.2.  OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Recoger toda la informacién necesaria para validar la oportunidad de negocio.

e Hacer la caracterizacion correspondiente de los productos y/o servicios.

e Hacer una inteligencia de mercados para determinar cudl es el entorno del
negocio.

e Recoger toda la informacién relevante en funcion de la competencia.

e Estructurar los 9 bloques del canvas para determinar la generacién de valor de
la empresa.

e Evidenciar las finanzas basicas que determinen la viabilidad operacional del

negocio.
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3. JUSTIFICACION

El producto que se pretende desarrollar apunta a cubrir las necesidades de una
poblacién femenina con unas caracteristicas particulares, sin dejar de lado su
estética y funcionalidad. Dentro de las caracteristicas y particularidades a las que
se hace alusion, se encuentran aquellas mujeres de contextura gruesa, sin que
ello signifique la falta de armonia y femineidad de su figura, que no encuentran en

la oferta actual de trajes de bafio un producto acorde a sus necesidades.

En este mismo orden y direccibn este proyecto apunta a satisfacer dichas
necesidades a través del desarrollo de una colecciéon que tenga como punto de
partida el desarrollo de un producto especifico pensado para estas mujeres con el
fin de solucionar un problema que beneficiar4 a dicha poblacién femenina, con
una idea innovadora y estructurada desde el disefio y confeccién, de forma que
cumpla con los requerimientos especificos que se esta buscando con este

proyecto.

Ademéas de lo funcional vy estético LA DISENOS esta consciente de que el
producto debe lograr altos estandares de calidad, durabilidad y garantia real del
traje de bafo, asi como colecciones trimestrales o semestrales segun la demanda

u oferta a fin de estar al nivel de la moda actual.
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Para aquellos trajes en stock que no se vendan por algun motivo, la empresa se
beneficiara recurriendo a ofertas tipo outlet, con valores agregados como
obsequios por la compra del producto que beneficiard también el cliente al
adquirir el traje a muy buen precio, logrando a su vez poder vender toda la

existencia de cada coleccion.

4. MARCO DE REFERENCIA

4.1. MARCO TEORICO

4.1.2 Qué Es Un Modelo De Negocio

Un modelo de negocio, también conocido como disefioc de negocio, es
la planificacion que realiza una empresa respecto a los ingresos y beneficios que
intenta obtener. En un modelo de negocio, se establecen las pautas a seguir para
atraer clientes, definir ofertas de producto e implementar estrategias publicitarias,
entre muchas otras cosas vinculadas a la configuracion de los recursos de la

compaifia.

A la hora de establecer el modelo de negocio es importante que la persona analice
a profundidad la empresa y dé respuesta a una serie de preguntas, pues en base
a las respuestas podra poner en marcha uno u otro tipo de modelo de negocio. En
este caso, es importante que establezca si tiene competencia 0 no en
ese servicio o producto que posee, qué es lo que le hace diferente del resto de
rivales empresariales, como va conseguir clientes, cémo se producira el

crecimiento y cOmo se va a ganar el dinero.


http://definicion.de/modelo-de-negocio/
http://definicion.de/empresa
http://definicion.de/modelo-de-negocio/
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Definicion de modelo de negocio — Qué es, Significado y Concepto (2008)

Recuperado  de: http://definicion.de/modelo-de-negocio/#ixzz2i04cmwoO

4.2 TELAS ADECUADAS PARA LA CONFECCION DE VESTIDOS DE BANO

Licras y poliamidas tacto frio y pesadas.

4.2.1 Telas para control de abdomen

Powernet

Existen en el mercado maquinas circulares que hacen telas de composicion
poliamidas, spandex a y el nivel de control es de acuerdo al nimero de hilos de

licra con los que se alimenten la maquina.

Para disminuir busto grande

Se corta la tela al bies.

Para realzar el busto pequeiio

Se utilizan copas preormadas con rifién, varillas y quitarle medida al escote.
Para levantar cola

Fajas de licra con una banda en tejido que queda justo debajo de la cola.

Panties de licra con elastico atras.


http://definicion.de/modelo-de-negocio/#ixzz2iO4cmwoO
http://definicion.de/modelo-de-negocio/#ixzz2iO4cmwoO
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Panty en faja, en la parte de atras dos huecos y alrededor elastico en licra

siliconado, el cual recoge la cola desde la parte inferior y la realza.

4.2.2 Tendencias

La moda de bafo de esta temporada se presenta sexy y con capacidad para
moldear la figura hasta convertirla en casi irresistible. "Cuando te bafias expones
la figura a los ojos de los demas, un momento delicado que exige tener seguridad
y una buena herramienta: un traje de bafio que favorezca", explica la directora
creativa de la firma Andrés Sarda, Nuria Sarda, quien asegura que "la mujer debe

buscar un modelo que se adapte a su cuerpo”.

La rayas marineras y la combinacion de colores luminosos y atractivos en forma
de cenefas vuelven a llevarse este verano junto a divertidos estampados salvajes,

vistosas flores y dibujos geométricos y étnicos.

También estan presentes los estampados exoéticos con un punto 'vintage', que
recrean la flora y la fauna de la naturaleza, entre ellas palmeras y loros, asi como

divertidos estampados 'liberty'.

Aunque el negro y el blanco, un minimalismo croméatico de lineas depuradas, sean
los tonos mas demandados, el naranja, el amarillo, el rosa, el verde, el azul y el
malva se imponen en la moda de bafio, que se muestra mas recatada y rehuye del

manido tanga y del triquini.
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Siguiendo esta estela, el biquini se queda en un segundo puesto, proclamandose
como ganador absoluto el bafiador, prenda mas elegante y sensual que estiliza la

figura, prueba de ello es la coleccién de Burberry.
Cintura alta y copas estructuradas.

La firma Degreas prefiere desestimar los estampados y apuesta por lycras lisas,
tejido con el que ha confeccionados biquinis con la cintura alta, una tendencia
rescatada de los afios cincuenta y que mas tarde puso de moda la actriz Renée

Zellweger en la pelicula 'Briget Jones's Diary'.

Ahora este favorecedor patron, que ayuda a camuflar algiin que otro michelin, se
impone en las playas de todo el mundo conjuntado con atractivos corsé o
"bandeaus”, modelo que sienta muy bien a las mujeres con poco pecho y ademas
evita las marcas provocadas por el sol. Si se desea lucir escote es mejor escoger

un biquini con la parte superior en forma de triangulo.

En un viaje hacia el pasado y sumergida en el mundo de las 'pin-up’, la disefiadora
Guillermina Baeza muestra una coleccion muy femenina, con un punto de
ingenuidad coloreada con tonos empolvados y favorecedores cuadritos 'vichy'.

(Archivo: pin up y vintage en traje de bafio).

Por su parte, la creadora Dolores Cortés recupera el espiritu de la tribu wayudu, en
Colombia, para elaborar una coleccion de bafiadores de vibrantes colores y ricos
gréaficos. "Los motivos estan inspirados en esa cultura primitiva, pero los hemos

trabajado y transformado para adaptarlos a nuestros dias", dice la disefiadora.

Disefiadores de la talla Janson Wu o Hervé Léger se inspiran en la lenceria
femenina y crean lineas de bafio con copas estructuradas, repletos de encajes,

correas, cintas y gasa, una propuesta que insinda mas que muestra.

Flecos, lazos, volantes, fruncidos, bordados con "paillettes” y detalles coquetos se

encargar de adornar las lineas de bafio, en las que predominan los cortes y los
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patrones de la década de los cincuenta como los escotes "balconet” y los

“culottes” -braguitas de talle alto-.

El estilismo de playa o piscina requiere piezas que realcen el traje de bafio.
Bermudas, minifaldas, "shorts", chanclas, gorras, sombrero borsalino, gafas de
sol, cesto de paja, zapatillas de yute y tela, faldas pantal6n, pareos o vistosas
pamelas, complementos imprescindibles a los que se debe sumar protector solar,

agua termal y un brillo labial.

Recuperado de: Revista alo, http://alo.co/moda-y-tendencias/moda-2013-trajes-de-

bano-para-la-temporada

4.3 MARCO CONTEXTUAL

4.3.1 Historia del traje de bafo

Desde la antigiiedad el hombre asociaba la limpieza y la higiene con actos
religiosos y purificadores, el agua era fuente de belleza y relajacion.

El primer traje de bafo se ha encontrado en una antigua villa siciliana donde se
han encontrado mosaicos que datan de 1.600 a.C. en la que la mujer viste un traje
de bafio de dos piezas.


http://alo.co/moda-y-tendencias/moda-2013-trajes-de-bano-para-la-temporada
http://alo.co/moda-y-tendencias/moda-2013-trajes-de-bano-para-la-temporada
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En el siglo XVIII habia nacido la costumbre de bafarse, pero la mujer no se bafid
hasta 1.822. La Duquesa de Berry nuera de Carlos X, se sumergié en el agua
totalmente vestida en una playa de Francia.

Esta prenda ha ido evolucionando a través del tiempo.

21
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En el siglo XIX los médicos recomendaban a sus pacientes los bafios de mar y sol
como remedio a ciertas enfermedades.

Al principio se bafiaban vestidos, pero poco a poco surgio la necesidad de crear
un traje de bafio que fuese mas cémodo.

Los primeros trajes de bafio de las sefioras se confeccionaban con los mismos
tejidos que los vestidos como franelas, alpaca, sarga...consistia en una parte de
arriba ceflida como un corpifio con cuello alto y mangas hasta los codos, con falda
hasta las rodillas y debajo unos pantalones tipo bombacho con medias negras y
zapatillas de lona de tacon bajo. Cuando estos bafiadores se mojaban pesaban
mas de tres kilos.


http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mj4boLu5I/AAAAAAAAAlY/8SYZ_qOv3iQ/s1600/5.jpg
http://4.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mj0LKmtII/AAAAAAAAAlQ/QlHy-119iQI/s1600/13.jpg
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http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mju_ia0bI/AAAAAAAAAlI/Xf-MVYt1fzE/s1600/11.jpg
http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MjoC2XhwI/AAAAAAAAAlA/gEjna9o3QpQ/s1600/12.jpg
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No solo eran incémodos sino que eran peligrosos por su peso, incluso ocurrié
alguna desgracia con algunos bafiistas que terminaron en el fondo de las aguas.

En 1.880 se cre6 una maquina llamada "maquina de bafio" que la utilizaban las

24

sefioras para evitar las miradas masculinas. Las bafistas podian cambiarse dentro

de ella y se ponian su traje de bafio que era una bata de franela hasta los pies y
sujeta al cuello. Luego se sumergian en el agua dentro de dicha maquina
mediante ruedas que se deslizaba por una rampa.



http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mji5SyzjI/AAAAAAAAAk4/aiQr9JrY0SY/s1600/10.jpg
http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mjdgry0QI/AAAAAAAAAkw/-WEVjnvH-E0/s1600/6.jpg
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http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MjZq7Fe1I/AAAAAAAAAko/yqX3JNB-arc/s1600/7.jpg
http://4.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MjV_6PF4I/AAAAAAAAAkg/23dQJznfExU/s1600/8.jpg
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Ya en 1.920 el traje de bafio consistia en una prenda muy cefiida con mangas y
falda que llegaba hasta las rodillas.

Mas tarde aparecio el traje de bafio de 2 piezas. El bafiador con espalda y tirantes
finos. Las dos piezas consistia en una parte de arriba con cuello alto y pantalén
corto.

g o e Aoy s e o gy g, b e M B b gt


http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MjRpOmJ4I/AAAAAAAAAkY/ieIGYZDtd34/s1600/9.jpg
http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MjMaeGJPI/AAAAAAAAAkQ/6sYhtplRYJM/s1600/1.JPG
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http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MjIBRjR3I/AAAAAAAAAkI/SeszCX_Sslw/s1600/2.jpg
http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MjDUX4MRI/AAAAAAAAAkA/881Jgm7CiCE/s1600/3.bmp
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Después de la Segunda Guerra Mundial en 1.946 el francés Rénard creo el
llamado bikini.

Una bailarina del casino de Paris fue la que inmediatamente quiso lucir dicha
prenda y el nombre surge por la bomba que los estadounidenses lanzan en la isla
de Bikini en el Pacifico y al final se presentd dicha prenda con el nombre de
"Bikini".
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http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MixTxbZlI/AAAAAAAAAjw/ZUmAXOQQr58/s1600/22.jpg
http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MirVpPy1I/AAAAAAAAAjo/3bWJuNd8lR8/s1600/21.jpg
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En 1.951 se prohibié dicha prenda ya que se consideraba de mal gusto, pero al
elegirlo Brigitte Bardot para sus bafios en Saint Tropez y Cannes las mujeres
cambiaron de opinidon y se empezo a utilizar.

En 1.960 se inventa la lycra por unas pruebas que se hacen para hacer punto para
jerseys y termind con este formidable tejido el cual produce una revolucion textil ya
que este tejido puede estirarse hasta 6 veces su longitud natural y puede


http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MimSnD-uI/AAAAAAAAAjg/3a8sAELShtE/s1600/6.jpg
http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Migqkd3GI/AAAAAAAAAjY/c5nO2MsDrjs/s1600/18.jpg
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adaptarse al cuerpo perfectamente, facilitando la movilidad y reduciendo el peso al
mojarse de forma considerable. Fue una revolucion en la creacién de los distintos
trajes de bafio.

MI REINO POR.
UN TRAJE DE BANO

w
R



http://4.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MiZk_cmXI/AAAAAAAAAjQ/Yy92endnahk/s1600/5.jpg
http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mh9Q4_9bI/AAAAAAAAAjI/fVa1YFS5yyY/s1600/19.gif
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Ccately

En los afios 60 Ursula Andress sacé un magnifico bikini en una de las peliculas de
James Bond, la cual hizo historia, tanto como modelo, como por su fantastico
cuerpo y su elegancia al lucirlo.


http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhyH7l03I/AAAAAAAAAjA/HdwCNdtyrc0/s1600/20.jpg
http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhtOqjs6I/AAAAAAAAAi4/_vob2vRQXg8/s1600/28.jpg
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http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhoeE-gmI/AAAAAAAAAiw/3wfqE9YKF0Q/s1600/27.jpg
http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhjWrAIsI/AAAAAAAAAio/cAJk3535Ako/s1600/24.jpg
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En 1.964 en California se inventa el momobikini en 1.974 se inventa en Brasil el
tanga, inventado por un genoveés.

1990's

Hoy en dia el traje de bafio ha tenido tal evolucion que pasa por distintos modelos
y tamafios y es sinénimo de descanso y relax en la playa, conocido en todas
partes del mundo.


http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MheOwpEiI/AAAAAAAAAig/2k2zGTFSpj0/s1600/15.jpg
http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhZmkSlxI/AAAAAAAAAiY/wc3RNkSmnLY/s1600/23.jpg
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http://1.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhTViKSbI/AAAAAAAAAiQ/yJ5GLh_KngI/s1600/7.jpg
http://4.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhKugk7cI/AAAAAAAAAiI/XQodnc7i_Ds/s1600/25.jpg
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Todas las mujeres en su armario tiene al menos un bafador.

Cada afio los disefiadores nos sorprenden con nuevas creaciones con las que la
mujer se siente favorecida comoda y sobre todo atractiva.
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http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhF57RlFI/AAAAAAAAAiA/UXYbaGsbtD0/s1600/26.jpg
http://4.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MhAYyR-WI/AAAAAAAAAh4/cN7G4-ojTmM/s1600/29.jpg
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http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mg7Us4AjI/AAAAAAAAAhw/VX9MQIR2bMw/s1600/30.jpg
http://2.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_Mg1Zg_6aI/AAAAAAAAAho/_QcZTZhMlQU/s1600/31.jpg
http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MgvPJVb4I/AAAAAAAAAhg/FIvAc0jQ5To/s1600/32.jpg
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Recuperado de: www.gloriacallealta.blogspot.com historia del traje de bafio (2010)

4.3.2 LAS PYMES
CLASIFICACION

En Colombia, segun la Ley para el Fomento de la Micro, Pequefia y Mediana

Empresa, Ley 590, las PYMES se clasifican asi:

e Microempresa: Personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales
inferiores a 501 salarios minimos mensuales legales vigentes.

e Pequeiia Empresa: Personal entre 11 y 50 trabajadores. Activos
totales mayores a 501 y menores a 5.001 salarios minimos mensuales
legales vigentes.

e Mediana: Personal entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre 5.001 y

15.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

El aporte de la micro, pequefia y mediana empresa industrial se refleja en estos

indicadores:

La Encuesta Anual Manufacturera nos permite valorar la incidencia de la MIPYME
en el panorama empresarial colombiano. Representan el 96.4% de los
establecimientos, aproximadamente el 63% del empleo; el 45% de la produccion
manufacturera, el 40% de los salarios y el 37% del valor agregado. Son mas de
650.000 empresarios cotizando en el sistema de seguridad social.


http://www.gloriacallealta.blogspot.com/
http://3.bp.blogspot.com/_bItfasj7TQE/S_MgmRcwHlI/AAAAAAAAAhY/b02PfNoGR3s/s1600/33.jpg
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En cuanto a productividad no se tienen datos en ACOPI.

La distribucion geogréfica de las unidades, establece que la PYME en términos
generales sigue la misma tendencia del total de la industria manufacturera y
reine practicamente el 70% en los cuatro (4) principales centros

productivos: Cundinamarca—Bogot4, Antioquia, Valle y Atlantico.

PRINCIPALES SECTORES

En cuanto al desarrollo sectorial de la PYME, se observa la gran concentracion de
la industria en aquellos segmentos basados en el aprovechamiento de los
recursos naturales, tanto de origen agropecuario como minero. Este grupo de
sectores representa el 71% de la produccion industrial. Si excluimos la refinacion
de petroleo y la industria petroquimica, la manufactura basada en el
aprovechamiento de los recursos naturales representa aproximadamente el 60%

del total industrial.

Los principales sectores son: Alimentos, Cuero y Calzado, Muebles y Madera,
Textil y Confecciones, Artes Gréficas, Plastico y Quimico, Metalurgico y

Metalmecanico, Autopartes y Minerales no Metalicos.

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS

Segun datos de Confecamaras, en el 2001 existian en Colombia 43.242 pequefias

empresas y 8.041 medianas.

Segun el DANE, Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas, en su

primera encuesta nacional de micro establecimientos de comercio, servicios e
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industria realizada en el ultimo trimestre de 2001, en el afio 2000 en Colombia
existian 967.315 micro establecimientos, de los cuales el 58% estaba en el

comercio, el 30 por ciento en servicios y el 12.5 por ciento en la industria.

Durante ese periodo, los micro establecimientos generaron 1.094.755 empleos, lo

que seria equivalente a 1.1 empleos por establecimiento.

La relacibn de empleo por establecimiento es del 1.8 por ciento en el sector

comercio, 2.8 por ciento en la industria y 2.5 por ciento en los servicios.

La encuesta sefiala también que en el 2000 existian alrededor de 7.600
establecimientos industriales con méas de 10 trabajadores y 120.785

microempresas.

En el comercio, los establecimientos con mas de 20 trabajadores totalizaban
3.832, ocupaban a 215.818 personas Yy realizaban ventas por 40.2 billones de
pesos. Los micro negocios con no mas de 10 trabajadores eran 558.000,

generaban 556.775 empleos y registraban ventas de 8 billones de pesos.
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Tabla N°1 Micro Establecimientos Y Empleo

Sector Establecimientos Trabajadores
Comercio 557.759 630.267
Servicios 288.771 381.328
Industria 120.785 156.653

Total 967.315 1.168.248

Fuente: Comfecamaras
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PARTICIPACION DE LAS PYMES EN LAS EXPORTACIONES

Dentro de este sector las mas pequefias registraron el mayor crecimiento
exportador. Las PYME mas pequefias tuvieron el mayor crecimiento exportador en

2001, mientras que las mas grandes del grupo fueron las de menor crecimiento.

En el 2001 las exportaciones de las PYME crecieron 10.2% en dolares. Esta
variable mantuvo una tendencia creciente durante todo el afio y en altimo bimestre
cerr6 con una tasa de 5.6%. Los sectores con mayor crecimiento de las
exportaciones fueron los de repuestos para automotores, hierro y acero, equipo

profesional y cientifico, muebles, imprentas y calzado.
EXPOPYME

Con el propdsito de alcanzar las metas establecidas por el actual Gobierno en el
Plan Nacional de Desarrollo 1998 — 2002, PROEXPORT Y ACOPI acordaron
realizar el Programa EXPOPYME.

EXPOPYME es un programa dirigido a promover la adaptaciéon de las PYMES
colombianas a las exigencias de la economia mundial (globalizacion,
competitividad y apertura al exterior), resultado de una concertacion entre los

gremios, el sector publico, el privado y la academia.
Balance de Expopymye

En 1999 las medianas y pequefias empresas vinculadas a Expopyme exportaron
48.9 millones de ddlares, en el afio 2000 estas exportaciones se incrementaron en
un 37%, hasta alcanzar los 67.1 millones. Pero lo mejor es que la tendencia
continla y en el primer semestre del 2001, 319 empresas del Programa han

exportado 46.2 millones de dolares.
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En el periodo comprendido entre enero y septiembre de 2001, mas de la mitad de
las exportaciones no tradicionales fueron realizadas por empresas atendidas por
Proexport, que destind en este periodo 7.486 millones de pesos para coinversion.
Expopyme ha vinculado 1.680 pequefias y medianas empresas, de las cuales
1.070 disefiaron su plan de exportacion. 417 de las firmas evaluadas facturaron 49
millones de délares en 1999, cifra que ascendid6 a 46 millones en el primer

semestre del 2001.

Para el 2002, Proexport quiere vincular a 250 empresas pequefias y medianas,
con lo cual la cobertura del programa se ampliaria a 1.930 establecimientos

industriales.

VENTAS

Las ventas de la PYME en el mercado interno crecieron 1.3%. Fue asi como, la
pequefia recuperacién del mercado interno propicié que las ventas pasaran de
crecer 0% en el bimestre septiembre - octubre, a 2.4% en el Ultimo bimestre, tasa

superior a la de la gran empresa que fue de 2.1%.

Las ventas de la PYME DEL COMERCIO AL POR MENOR CRECIERON 3.7%.
Este crecimiento se explicé principalmente por el crecimiento del comercio de
alimentos, productos diversos, textiles, muebles y confecciones. De las 12
actividades analizadas para el comercio, 11 mostraron un crecimiento positivo en
2001. La evolucion del comercio PYME depende en gran medida de lo que pase
con el sector de alimentos, pues éste equivale a 37% del total de las ventas. Este

sector crecid 8% real en 2001.

Las ventas de la PYME de servicios crecieron 1.2%. Entre los sectores que
registraron el mayor crecimiento estan los de actividades financieras diferentes de

las intermediacion, (casas de cambio, bolsas de valores, comisionistas, etc),
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seguido de las actividades inmobiliarias, comunicaciones y los otros servicios. De
las actividades con mayor participacion dentro del total de servicios PYME
(comunicaciones, sector financiero, hoteles y restaurantes) soOlo las de
intermediacion financiera registraron una reduccion real de -4% en sus ventas en
2001. Sobresale en especial el crecimiento del sector de comunicaciones, cuyas
ventas crecieron 10% real el afio pasado. Este crecimiento puede explicarse en el
aumento de la oferta de servicios de comunicacidon por Internet, cable y las

estaciones de llamadas que han tomado fuerza en las diferentes ciudades.
ANTIGUEDAD

El promedio de antigtiedad de las PYMES en Colombia es de 10 afios.
GASTOS EN INNOVACION Y DESARROLLO

No es posible determinar con exactitud la inversion de las Mipymes en
investigacion y desarrollo. Vale la pena comentar que el presupuesto del estado
para atender iniciativas en esta materia es practicamente inexistente. No obstante

Colciencias y el SENA vienen aplicando algunos recursos a estos programas.
CALIFICACION DE CALIDAD

Las Mi pymes han avanzado en los Gltimos cuatro afios muy positivamente en sus
programas de certificacién de calidad, en programas que han estado monitoreados
por ACOPI. Aproximadamente 1.200 pequeiias y medianas empresas han logrado

en los ultimos cuatro afnos su certificacion de calidad.
FINANCIAMIENTO

El fondo Nacional de Garantias ha jugado un papel muy importante en el respaldo

de los créditos de las Mi pymes ante la banca comercial.
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Se mantiene vigente la necesidad de conformar una verdadera Banca de

Desarrollo para las Mi pymes colombianas.

Recuperado de:
(Acopi): http://www.businesscol.com/empresarial/pymes/#principales PYMES
(2013)


http://www.businesscol.com/empresarial/pymes/#principales
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5 DISENO METODOLOGICO

5.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Existen dos enfoques béasicos en ésta investigacion:

El cuantitativo: se utilizo éste enfoque cuantitativo porque se realizaron calculos
de la muestra y los datos financieros.

El cualitativo: Porque se utilizé el método de recoleccion de informacion de datos a
través de una encuesta para medir patrones de comportamiento de la poblacién

femenina de los estratos 4 y 5, con edades entre 25 a 44 afios.

5.2 TIPO DE INVESTIGACION

5.2.1 Investigacion Explicativa.

El tipo de investigacidon de éste trabajo es explicativa porque se esta
explicando cédmo se va a montar la empresa a través de un modelo de

negocios.
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5.3 TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

5.3.1 Fuente De Informacion Primaria

Como fuente de informacién primaria se requirié y se obtuvo la ayuda del
Coordinador de la oficina de Emprendimiento el ingeniero Carlos Villegas, también
se realiz0 una encuesta.

5.3.2 Fuente De Informacién Secundaria

Tipos de siluetas femeninas.

Silueta reloj de arena: si tus hombros estan en linea con tu caderay tu cintura
esta bien definida, podemos decir que tienes la silueta ideal, porque su proporcién
estd compensada. La ventaja de tener este cuerpo es tu contorno es sinuosos 'y,
por tanto muy femenino. Ademas puedes llevar todo tipo de prendas, aunque te
recomendamos que elijas aquellas que potencien tu cintura.
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Silueta tridngulo: tus hombros son mas estrechos que tus caderas, por lo que
normalmente la talla de la ropa es mayor en la parte inferior que en la superior.
Considérate afortunada por tener esta silueta, ya que tu cintura marcada te
proporciona una imagen delicada y femenina. No obstante, para armonizar tu
silueta, utiliza prendas que estructuren tu talle superior.

Silueta triangulo invertido: en este caso, tus hombros son méas anchos que tus
caderas. La ventaja de tener esta silueta es que, por lo general, las piernas son
delgaditas y las caderas nada exageradas, y, al tener busto, puedes acentuarlo
para crear lineas mas femeninas. Pero, para sacar el maximo provecho a esta
figura, elige prendas que te proporcionen volumen a la parte inferior y, asi,
suavizar los hombros.

Silueta rectangular: tus hombros y caderas estan alineadas, pero, a diferencia de
la silueta reloj de arena, la cintura no esté bien definida. Tienes un cuerpo
proporcionado pero sin curvas, asi que elige prendas con movimiento para
crearlas y potenciar tu feminidad.

Silueta oval: tus hombros, cintura y cadera son redondeados, asi que, como tu
cuerpo es sinuoso, tu objetivo es estructurar tu cuerpo para darle mas esbeltez,
mediante prendas que estructuren tus hombros y que te proporcionen linealidad.

Recuperado de: http://personalshopper.es/blog/tipos-de-silueta-femenina/ TIPOS DE
SILUETAS FEMENINAS



http://personalshopper.es/blog/tipos-de-silueta-femenina/
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Trajes de bano sequn lu lipo de cuerpo

” 2

r- Gottex , 2.- Miu Miu 3.- Zimmermann Dreamer, 4.- Dolce & Gabbana, 5.- Norma Kamali,
6.- Reyss Layla

Estos son algunos estilos sugeridos segln tu tipo de cuerpo:

1. Si tienes un busto grande (ver estilo #1), opta por disefios que brinden
suficiente soporte a tu busto, como disefios con varillas, ademas que cubran bien
tu busto, esto minimizara el volumen en dicha zona.

2. Si tienes poco busto (ver estilo #2), elige un disefio de dos piezas, con
volantes o detalles en la parte superior, lo que te ayudara a crear volumen en
dicha zona. Ademas, puedes optar por usar copas pre-hormadas o estilos push
up, ya que elevaran el busto y crearan balance en tu figura. La parte inferior de tu
traje de bafio que sea mas sencilla y/o en un tono mas oscuro.

3. Si tienes pocas caderas: una buena opcién son los trajes de bafio de dos
piezas con volantes en la parte inferior, si no te gustan los volantes puedes
ensayar con las rayas horizontales en dicha zona, lo que hara que tus caderas
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visualmente se vean mas anchas, creando proporcion y balance con el resto de tu
cuerpo.

3. Si tu cuerpo es tipo columna (pocas curvas), opta por un traje de bafio
de estampado llamativo, y/o que marque tu cintura. El estampado te ayudara a
gue visualmente tu cuerpo se vea con mas curvas.

4. Si tienes un abdomen prominente, puedes disimularlo con un traje de
bafio de escote profundo en V que lleve la atencion a la parte superior de tu
torso (desviando la atencién del abdomen), ademas un drapeado en la zona

del abdomen, hecho de un material elastico que te ayude a empujar un poco
elabdomen hacia adentro, puede ser de gran ayuda.

6. Si tienes un cuerpo tipo reloj de arena (predominan las curvas):
practicamente cualquier disefio te ira bien siempre y cuando optes por aquellos
con buen soporte en el busto como el estilo halter. Detalles en las caderas como
delicados lazos a los lados, se veran bien si las tiras son delgadas.

Espero que estos tips sean de ayuda y recuerda que no importa el tipo de
cuerpo que tengas, si sabes jugar con las proporciones de tu cuerpo, siempre
podras encontrar el traje de bafio adecuado para ti.

Recuperado de: (MARISOL, 2012)
http://creandotuestilo.com/2012/07/06/traje-de-bano-sequn-tu-tipo-de-cuerpo/



http://creandotuestilo.com/2012/07/06/traje-de-bano-segun-tu-tipo-de-cuerpo/
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TABLA N° 2 RECOLECCION DE LA INFORMACION

OBJETIVOS TIPO DE | DESCRIPCIO | OBSERVACIONE
INFORMACIO | N S
N
1. Oportunidad  de | Primaria Encuesta Se realiz6 una
negocio Secundaria Libros encuesta a
mujeres de
estratos 3 y 4 para
conocer su opinion
acerca del
producto.
Se consultan libros
para obtener
informacién acerca
del negocio y la
competencia.
2. Caracterizacion Secundaria Libros
del producto internet
3. Entorno Primaria Encuesta Con la elaboracién
Secundaria Internet de la encuesta
pudimos conocer el
entorno del sector
y el tipo de mujeres
al cual llegariamos.
4. Competencia Primaria Encuesta A través de la
Secundaria Libros encuesta
internet conocimos las
empresas que

podrian ser nuestra
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competencia y con
la investigacion
encontramos como
estan constituidas

y sus productos.

5. 9 bloques del | Secundaria Libros e
canvas internet.
6. finanzas Secundaria

Fuente: autores

5.3.3 MUESTREO TABLA N° 3 SELECCION DE LA MUESTRA

Poblacion objetivo

Mujeres entre los 25 y 40 afios de edad, de Medellin, de los
estratos 3y 4.

Unidad muestral

Elemento muestral

Mujeres con capacidad adquisitiva

Marco muestral

Zona urbana de Medellin

Tamano de la

muestra

138 personas a encuestar.

Con un nivel de confianza del 100%, sin margen de error.

Fuente: autores
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TABLA N° 4 TAMANO DE LA MUESTRA

Matriz de Tamanos y Errores Muestrales para diversos niveles de
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Infinitas
Calculos Personalizados | p [prob. de ocurrencia E

Confianza | 99,0% | 97,0% | 95,0% | 90,0% |

99,0% | 97,0% | 950% | 90,0% |

Escriba aqui

ValordeZ 2,58 2,17 1,96 1,64 elvalorde p 2,58
1,0% 5.991 4.238 3.457 2.421 1.000 2,45% 2,06% 1,86% 1,56%
1,5% 2.663 1.884 1.537 1.076 800 2,74% 2,30% 2,08% 1,74%
2,0% 1.498 1.060 864 605 750 2,83% 2,38% 2,15% 1,80%
2,5% 959 678 553 387 700 2,93% 2,46% 2,22% 1,86%
3,0% 666 471 384 269 650 3,04% 2,55% 2,31% 1,93%
3,5% 489 346 282 198 8 600 3,16% 2,66% 2,40% 2,01%
s5|__4,0% 374 265 216 151 ] 550 3,30% 2,78% 2,51% 2,10% | 5
=L_45% 296 209 171 120 = 500 3,46% 2,91% 2,63% 2,20% | &
o]l 5,0% 240 170 138 97 o 450 3,65% 3,07% 2,77% 2,32% | o
2l_55% 198 140 114 80 I 400 3,87% 3,26% 2,94% 2,46% | 2
o]  6,0% 166 118 96 67 o 350 4,14% 3,48% 3,14% 2,63% | 9
sl_6,5% 142 100 82 57 = 300 4,47% 3,76% 3,39% 2,84% | &
= 7,0% 122 86 71 49 £ 250 4,90% 4,12% 3,72% 3,11% | =
7,5% 107 75 61 43 = 200 5,47% 4,60% 4,16% 3,48%
8,0% 94 66 54 38 180 5,77% 4,85% 4,38% 3,67%
8,5% 83 59 48 34 150 6,32% 5,32% 4,80% 4,02%
9,0% 74 52 43 30 120 7,07% 5,94% 5,37% 4,49%
9,5% 66 47 38 27 100 7,74% 6,51% 5,88% 4,92%
10,0% 60 42 35 24 || 75 8,94% 7,52% 6,79% 5,68%
i Calcuios personaiizados I
| 500% | 240 | 170 | 138 | 97 | 142.454 | 0,38% | 0,32% | 0,29% | 0,24% |

. -
Férmula z% p *(1-p) Escriba
Empleada = —
[

Escriba aqui
el error

muestral

Fuente: Autores
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6. RESULTADOS

6.1. MODELO DE NEGOCIO

6.1.2 Oportunidad de negocio

La creacidén de una empresa dedicada al disefio, es un proyecto que tendra como
finalidad dar una clara vision de la confeccién y comercializacion de trajes de bafio
tallas maxi. La empresa proporcionara disefios con estilo, comodidad y calidad
para aquellas mujeres cuyos cuerpos son de proporciones diferentes, pues se
tomard en consideracion las necesidades, requerimientos y preferencias de las
clientas en cuanto lo dificil que es para ellas conseguir un traje que se adapte a

sus medidas.
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RESULTADOS

GRAFICO N° 1

'ﬁ Facebook X ‘_’G Sideasa croch X Y_B JARDIN DE YA! X Y M Recibidos (11) - % ‘_'g, Mi unidad - Go X ‘ Formulario sin % ' ESTUDIODED' % ‘Es Outlook - astri X Y [ Iglesia Cristian: %
C' B https://docs.google.com/forms/d/1TKGkwVkKryCV5FbUmE-4bdNFVgNRRIMOIPOCcZkbptk/viewanalytics Qg =

1. Aproximadamente, ;Cuanto dinere invierte usted en la compra de un traje de bano?
Entre 50y 60 mil pesos? 30 21%
Entre 60y 70 mil pesos? 31 22%
Enlre 60y 70 mil... Entre B0y 90 mil pesos? 46 33%

6 mas? %
EnlreBDanmiI,,_ 100 mil pesos 6 mas 3 2%
Otro 3 0%

100 mil pesos 6 m...

Enire 50 y 60 mil...

Otr

E
L_|

0 9 18 27 36 45 54

2, Qué tan impertante es para usted la marca al momento de comprar un traje de bafio?
Wuy importante 15 1%
Muy importante Importanfe 3% 2%
Importante Algo importante 48 %
Poce Importante 27 19%

Algo importante
Nada importante 13 9%

Paco Importante

Nada importante

3. Generalmente que marcas de Trajes de bafio usa usted?
Leonisa 53 30%
Garotas 26 15%

awoas [N Touché 19 11%

Leonisa

Ondademar 21 12%
Estivo 6 %

Onda de mar Ofro 5 20%

1214
03

< e

Fuente: autores

Pregunta 1, el 33% de los encuestados destina entre 80mil y 90mil pesos en
compra de vestidos de bafio, la cual la convierte en el mayor valor destinado por
los compradores de vestidos de bafio, el 22% entre 60 y 70mil pesos, otro 22%
entre 100mil pesos y mas, empatado con el anterior, el 21% entre 50 y 60mil

pesos y por ultimo una minoria del 2% que prefiere otros precios mas bajos.

Pregunta 2, el 34% de los encuestados contestaron que es algo importante la
marca al momento de la compra de vestidos de bafio; seguido del 27% quienes
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creen que es importante; el 19% poco importante; el 11% muy importante, el 9%

nada importante.

Pregunta 3, el 30% contestaron que compran vestidos de bafio de la marca
Leonisa; el 29% contestaron que otras marcas como Maaji, Phax, DKNY,
Chamela, Agua bendita, weekend, speedo, , Babaloo, Andrea, Mar de rosas, sin
marcas; el 15% usa la marca Garotas; el 11% Touché; y el 11% Estivo. Es notorio

gue la mayoria de los encuestados usa la marca Leonisa.
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GRAFICO N°2

' [ Facebook x V@) 5idessa croch x | [ JARDIN DE VAT x VM Recibidos (11) % V &e Miunidad - G x 1 [E] Formulario sin "/YE ESTUDIO DEO! % (ﬂ: Outlook - astrc % V[ Iglesia Cristian x
C | & https://docs.google.com/forms/d/1TKGkwVkKryCV5FbUmE-4bdNFVgNRRIMOIPOC c2kbptk/viewanalytics Q| =

4, Conoce usted marcas de Trajes de bafio que manejen tallas grandes?

no Leonisa, Peter Pan, Triumph No  SILPERC NO RECUERDOLAMARCA SILEONISA si leonisa NO SI, LEONISA seso No sileonisa si, Leonisa sileonisa Estivo si estive SiOndade
Mar, Laura Leonisa Sl LEONISA

Estatus [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a § donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

120 2%

! 2 19 13%

2 3 46 33%

n 4 30 21%
5 17 2%

4

5

o a 18 27 36 45 54

Estar a lamoda [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa
caracteristica es muy impertante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

1 6 4%
- 2 1" 8%
3 42 30%

:
2

209
- P,
.
5

5 271 19%

Belleza [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1.a 6 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

1 1 1%

1216

U mpns

Fuente: Autores

Pregunta 4, La marca Leonisa predomina en las respuestas como la marca mas
conocida por manejar tallas grandes, seguido por la marca Stivo, pero en general

la mayoria de los encuestados no sabe que marcas manejan estos tallajes.

Pregunta 5, se califica de 1 a 5, donde 1 es menos importante y 5 es muy

importante.

Status: el 33% califico 3; el 21% califico 4; otro 21% calificé 1; Un 13% calificé 2; y

un 12% califico 5.

Estar a la moda: el 39% calific6é 4; el 30% calificé 3; el 19% calificd 5; el 8%

calificé 2 y el 4% calificé 1.
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GRAFICO N° 3 Escala de 1 a 5, donde 1 es menos importante y 5 es mas

importante

F Brecctock  x V@ 5deasacroch x Y ) JARDINDE VA« x ¥ ™M Recibidos (1) ¥ de Miunidad - Gc x ¥ [E] Formulariosin ¥ [} ESTUDIO DE C x Y (38 Outlook -astr x V. [ lglesia Crster. % L VNGNNEN
C |8 https://docs.google.com/forms/d/1TKGkwVkKryCV5FbUmE-4bdNFVgNRRIMOIPOCc2kbptk/viewanalytics Q ':’: =

Belleza [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy impeortante para usted. ]

1 1 1%

2 4 3%
2 3 26 18%
3 4 67 48%
5 43 0%

Armonia [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

1 1 1%

d | 2 1 1%

2] 319 3%
508

o 4 7T 50%
5 49 35%

Precio [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a § donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

103 %
! 2 3 2%
z 315 1%
. 4 53 8%

5 67 48%
4

1217

" i

Fuente: Autores

Belleza: el 48% de los encuestados dijo 4; el 30% dijo 5; el 18% dijo 3; el 3% dijo
2yell%diol

Armonia: el 50% de los encuestados dijo 71; el 35% dijo 5; el 13% dijo 3; el 1%
dijo 2 y otro 1% dijo 1.

Precio: el 48% de los encuestados dijo 5; el 38% dijo 4; el 11% dijo 3; el 2% dijo 2
y otro 2% dijo 1.

Ahorro: el 53% de los encuestados dijo 5; el 30% dijo 4; el 13% dijo 3; el 2% dijo
2 y otro 2% dijo 1.
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GRAFICO N° 4

P Gracebook % V@ 5iseasaciocn » ¥ Ao D var x VM Recvidos (1) Y Miunided - 6. % YV [B] Formulariosin % Y [B] STUDI0 DE O % \ B Cutlook-astr V[ glsia Cristan.
C' | 8 httpsy//docs.google.com/forms/d/1TKGkw\VkKryCV5SFbUME-4bdNFVgNRRIMOIPOCc2kbptk/viewanalytics Qg =

Verse hien [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica
s muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

10 0%
21 1%
2 3 8 6%
4 40 8%
5 92 65%

1

3

.=
=
5
e
5

Tradicién [5. Las siguientes caracteristicas puecen o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. |

1 25 18%
. ] 2 w2
g | Lo
5 22 16%
4
s
0 7 14 21 ) 3

Sentirse joven [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa
caracteristica es muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy impertante para usted. ]

15 4%

‘- 2 14 10%

g | 300 4%
4 M %

3

I O,

<

1220
1/11/2013

s ‘I. E.HI |‘,

Fuente: Autores

Verse bien: el 65% de los encuestados dijo 5; el 28% dijo 4; el 6% dijo 3; el 1%
dijo 2.

Tradicion: El 25% de los encuestados dijo 3; el 21% dijo 4, otro 21% dijo 2; Un
18% dijo 1 y el 16% dijo 5.
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GRAFICO N° 5

FErucciook % V@3 sigessacioch x V[ mk0NDE VA x V1M Rechidos 1) x Y & Miunided -G: x \ [] Formulariosin x ) [B ESTUDIODE x Y G Outlook -ast % Y [ glesa Crstan x_
C' | 8 https://docs.google.com/forms/d/1TKGkwVkKryCVSFbUmE-4bdNFVGNRRIMOIPOCc2kbptk/viewanalytics Qg =

Sentirse joven [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1.a 5 donde 5 significa que esa
caracteristica es muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

15 4%
‘B 2 14 0%
2 30 4%
5 434w

5 68 43%

Actualidad [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1a 5 donde 5 significa que esa caracteristica
5 Muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

15
‘. 2 7 5%
g | 3w %
, 4w 1%

561 4%

Calidad [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. |

10 0%
! 2 0 %
2 37 %
. 4ou %

5 110 78%

122

1112013

" @l

Fuente: Autores

Sentirse joven: el 48% de los encuestados dice 5; el 24% dice 4; el 14% dice 3; el
10% dice 2 y el 4% dice 1.

Actualidad: el 43% de los encuestados dice 5; el 28% dice 4; el 20% dice 3; el 5%
dice 2y el 4% dice 1.
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GRAFICO N° 6

' B facebook '\9 5ideasa croch X Y\B JARDINDEYAF X ' 1M Recibidos (11) % '\L Mi unidad - Ge % ' Formulariosin X fﬁ ESTUDIODE ' X ‘ﬁ: Outlook - astr xY\ ) Iglesia Cristian: X _
C' | & httpsy//docs.google.com/forms/d/1TKGkwVkKryCV5FbUmE-4bdNFVgNRRIMOIPOCc2kbptk/viewanalytics Qyw =

Calidad [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

o0
! 20 0%
2 RN -
, TR TR
! 5110 78%
p

5

0 2 “ 66 8 110

Versatilidad [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica
€5 muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

13 o
‘I 29 6%
Il 1N 1y

.
d | Lo

5 70 50%

Innovacién [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. For favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica
€5 muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]
2 1%
12 9%
3 16%
3’ 2T%
66 47%

1

n
n g 3 PR3 —

122

172013

o el

Fuente: Autores

Calidad: el 78% de los encuestados dice 5; el 17% dice 4; el 5% dice 3

60

Versatilidad: el 50% de los encuestados dice 5; el 27% dice 4; el 15% dice 3; el

6% dice 2 y el 2% dice 1.



MODELO DE NEGOCIO

GRAFICO N° 7

’ﬁFacebook X'GSideasacmch x'.BJARmNDEVA; xYNRecihidosm) xY‘,Miunidad-Gc X'.Furmulariosin xfEESTUD\ODEc x‘ﬁ: Qutlook - astri XY_D\glsiaCrislian- x

C' | B https//docs.google.com/forms/d/1 TKGkw\kKryCV5FbUmE-4bdNFVGNRRIMOIPOCc2kbptk/viewanalytics

Innovacién [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida, Por favor utilice una escala de 1a § donde 5 significa que esa caracteristica
es muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

1

1
2
2 3
. 4
5

=
=

% k]

B
=

1%
9%
16%
%
%

Exclusividad [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa

caracteristica es muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

1

ra
PR

Imagen [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida. Por favor utilice una escala de 1.a 5 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

10

7%
13%
14%
2%
%

12 1%

‘I 203 M

a | 10 %
PRTRE

3

I N,

Fuente: Autores

o el

61

Innovacion: el 47% de los encuestados dice 5; el 27% dice 4; el 16% dice 3; el

9% dice 2y el 1% dice 1.

Exclusividad: el 37% de los encuestados dice 5; el 28% dice 4; el 14% dice 3; el

13% dice 2; el 7% dice 1.
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GRAFICO N° 8

VG pecebcor V@ sideszaoch x V(3 aromneves x VM Reciido (1) x Y i Miunided -G x ¥ [ Formariosin ¥ B ESTUDIODE O x Y @ Ouiook st x 1 [ Igesi Crstn x
C | 8 httpsy//docs.google.com/forms/d/1TKGkwVkKryCV5FBUmE-4bdNFVgNRRIMOIPOCc2kbptk/viewanalytics Qfy =

Imagen [5. Las siguientes caracteristicas pueden o no ser importantes para usted en su vida, Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica es
muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para usted. ]

11
‘I 203
] | 1B
, PRI
56 4%

g
- I
0 1 28 42 £ T

0

6. Si usted encuentra una marca que maneje tallas maxi y se acomode a sus necesidades en cuanto a moda, disefie, calidad, color, comodidad, ;qué tan prebable es que usted
adquiera lamarca? Teniendo en cuenta por ejemplo que si su buste es talla Ly su cadera es M o viceversa, pueda adquirir el traje de bafio con este tallaje.

Muyprobable 92 65%

vyt | Mgoprotable 40 28%
A\goprohahta- Pocoprobanle 7 5%

o
Pacnprobah\el Madaprobable 2 1%

Nada probable I

0 18 ¥ 54 72 9 108

7.Conoce usted una marca de trajes de bafio que preste el servicio de reforma de trajes usados?
no Mo NO No si

8. Describa con sus palabras como es la atencién y asesoria que le brindan en el almacén donde usted compra su traje de bafio.

Ninguna asesoria  norecibo atencion no  Desafortunadamente no es donde uno quiera, es donde haya algo que te quede v una vendedora con paciencia dispuesta a ayudarte, la Gltima vez encontré una vendedora asi

Fﬂj AL @WJ T T e

Fuente: Autores

Imagen: el 49% de los encuestados dice 5, el 31% dice 4, el 16% dice 3, el 2%
dice 2y el 1% dice 1.

Pregunta 6: el 65% de los encuestados encuentran muy probable adquirir la
marca, le sigue el 28% con algo probable el adquirir la marca, un 5% poco
probable y un 1% nada probable.

Pregunta 7: En general muy pocos encuestados dicen conocer una marca de

trajes de bafo que preste el servicio de reforma de trajes usados.
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GRAFICO N°9

'ﬁ Facebook

% V@ 5idessacoc Y ) aR0N D v x Y M ectidos 1) x Y & Miunided -G % ¥ [ Fomaiosin ) B esTub0 D€ x Y e Outok- st x Y [ it x L N

C | @ httpsy//docs.google.com/forms/d/1TKGkw\

V5FbUmE-4bdNFVgNRRIMOIPOCc2kbpti/y alytics Qs

P

8. Describa con sus palabras como es |a atencidn y asesoria que le brindan en el almacén donde usted compra su traje de bafio.

Ninguna asesoria norecibo atencion no  Desafortunadaments no es donde uno quiera, es donds haya algo que te quede y una vendedora con paciencia dispuesta a ayudarte, la iima vez encontré una vendadora asi
en "Vanessa' del CAmine Real, paciente y dispuesta a buscar algo con lo que yo quedara conforme  a atencion es superbuena  NORECIBO ATENCION  Aca enusatu elijes solalo g quieres  MALA LAATENCION
ESBUENA  buena pero no me llena las expectativas el producto porque deberian sacratambién confaja - No me han brindado asesoria  Afienden bien, pero falta un poco mas de buena asesoria BUENA

Excelente  BUENAATENCION AL HOMENTO DE LACOMPRA LA ATENCION ES EXCELENTE La atencion gs muy buena  NOMEASESORAMADIE SOM MUY AMABLES PARA ATENDER Y ASESORANBIEN - mala,
porque quieren vender un vestido de bafio que no se bien en cuerpo que es talla L y que tiene marcas de un embarazo.  Me asesoran pero creo que les faltamas  buena, pero poco expresivas  EXCELENTE  Me gustan
laatencion que me brindan ~ NO HAY UNA BUENA ASESORIA PERO SI HAY BUENA ATENCION MUY QUERIDAS Y ATENTAS.  ES BUENA LA ASESORIAY ATENCION  Me gusta como me afienden, siempre son muy
amanles y me ayudan a escoger un buen vestido de dafic Buena  BUENAATENCION Y EXCELENTE ASESORIA  Me dicen 1o que me queda bisn. ~ Es una atencion excelente, sisndo sismpre henestos con el producto
que mas me favorece.  Muy buena Ia atencion, pero falta mas asesoria  Hasido muy buena.  Me atienden super bien  No recioo asesoria  Me prestan muy buena asesaria y atencion  Buena. Vendedoras muy
atentas. noasesoria Me dicenlo que me quedabien MUYBUENA MNono mala Buena Buena, aunque casi siempre uno mismo busca el que mas se la acomode a sus comodidades.  Me brindan varias
opeiones en cuanto a precios, esilos, marcas y me dan el espacio para que sea yo quien decida que comprar. REGULAR  Me brindan muy buena atencidn - bueno  no me asesoran  NADIE MEASESORA  Me dicen
que me queda bonito el traje que me mide.  Buena. Aunque el problema a la hora de comprar trajes de bafio hasta el momenta mas que en el sendcio, ha estado en el poco surtido que 5e maneja o no poder mezclar tallas
y asi acomodarse mas facl.  buena, son muy atentos a mis necesidades  Infrusiva  no hay asesoria  es muy buena  Generalmente es buena, cumple con los estandartes que un consumidor necesita en cuanto a

atencidn

esta es mas 0 Men0s buena, porque [as vendedaras no saben mucho.  Me dicen sime quedabisnono buena superbuenaasesoria normal Buenalaatencidn  NO ME HANASESORADO  WEDAN

1MUY BUENA ASESORIA  es queyo no compra o los mando hacer...  PUES ES REGULAR, PORQUE SOLO LE MUESTRAN A UND LAS TALLAS PERO NO HAY ASESORIACOMOTAL LA ATENCION ES SUPER BUENA,
POR LA ASESORIA, EL TRATO Y EL BUEN MANEJQ DEL CLIENTE.  muy buena  muy variable, pero definitivamente vuelvo es donde |2 asesonia sea excelente,quede a gusto y sean muy amables.  Me asesoran bien
ESMUYBUENA  Es muyvaniable por q he comprada en diferente stios pera porlo general es buena.  super buena la atencion pero falta que |o asesoren mejorauno  Buena, me asesaran  No me han asesarado,
pero me atienden muy bien 13 asesoria que recibe es muy poca, pues 1as vendedoras no son las idéneas para desamollar bien |a ayuda que necesito.  NORMAL  nio es unatienda especializada en trajes de bang, sola

una fienda de d

riamento  No me han no me han do  Me afiendsn bien LA ATENCION ES MUY BUENA Y LA ASESORIA PODRIA SERMEJOR LA ATENCION ES EXCELENTE.  me haido

bien muy buenala atencion  Buena, se limitan a informar sobre el producto mas no asesarar de acuedo al cuerpo y necesidades de la persona que compra. - Excelente, estan siempre pendiente de a satisfacidn el

cliente

Solo lo Buscoyvoy al vestier, me lo mido ylisto.  inguna M asesoran bisn  Me saben atender bisn  SIEMPRE ME HAN ATENDIDO MUY BIEN  Faltamas asesoria Me ayudan a escoger &l mejor vestido

de bafio que me mido  ES MUY BUENALAATENCION  Afienden unas vendedoras super amables  me dicen si me queda bien  Solo te dan las tallas que buscasyya  Amables, atentas.  NUNCAME HAN
ASESORADO  laatencion es buena  Mas bien poca se consentran que me sivayvender  Bien  LAATENCION NO ES MUY BUENA PORQUE SOLO HACEN LO QUE LES CORRESPONDE PERO NO VAN HAS ALLADE
JOSTRARLE A UNO DONDE ESTAN UBICADOS LOS VESTIDOS DE BATIO YNOMAS  ME ASESORAN BIEN M han dado buena atencion  excelente  ES BUENALAATENCION N WE DAN ASESORIA Requlares
enlaatencion. Laatencion es muy buena.  Me atienden muy bien  algo buena la atencion  No he recibido asesoria

9, ;Conece usted una marca que le ofrezea atencién y asesoria personalizada para disefiar un traje de bafio a su gusto y medida?

no Pua NO sinofienemarca No Si LePefit si siencatago valle sigarotas

Para terminar, las siguientes preguntas sélo tienen el propdsito de clasificar sus respuestas para datos demegraficos y estadistices y son estrictamente confidenciales:

1224
mja3

ﬂ al iy

Fuente: Autor
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Pregunta 8: Estas respuestas de la pregunta abierta, estan muy divididas pero la

mayoria coincide en que es buena la atencion pero falta un poco mas de asesoria.

Pregunta 9: Algunos encuestados dice que Garotas, Le Petit y otra marca en

Cartago Valle prestan el servicio de asesoria personalizada para disefiar un traje

de bafio al gusto y medida del cliente, otros encuestados dicen si, sin especificar

marca y la mayoria dice que no conoce ninguna.
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GRAFICO N°10

'HFacebonk x'@Sideasacro(h xVBJARD\NDEVA Y 1M Recibidos (1) x 1 & Miunidsd - Ge xY_memariosm x,,YESTUD\ODEC x‘ﬂiDnﬂnok-asm V[ Iglsia ristan x
C' B https://docs.google.com/forms/d/1TKGkwVkKryCV5FbUmE-4bdNFVGNRRIMOIPOCc2kbptk/viewanalytics Q=

enlaatencion  La atencidn es muy buena.  Me atienden muy bien  algo buena la atencion  No he recibido asesaria

9, ;Conoce usted una marca que le ofrezea atencion y asesoria personalizada para disefiar un traje de bafio a su gusto y medida?

no Pua MO sinofienemarca Mo Si LePefit si si encarago valle sigaroias

Para terminar, las siguientes preguntas s6lo tienen el propésitn de clasificar sus respuestas para datos uemngréficns y estadisticos yeson estrictamente confidenciales:
B4 6 1%
834 50 3%
B4 53 3%
——— 4560 18 13%
F—16-24 [16] Masdesd 4 3%

Cual nivel de estudios tiene usted?

Notiene estudios 0 0%
No tians esludios Alga de primaria o primaria completa 7 1%
Alga de primaria ... | Algo de bachillerato o bachillerato complete 27 19%

Algo de universidad o universidad complsta 112 79%

Algo de bachiller... -

0 22 44 66 88 110 132

A que se dedica usted actualmente?

Estudiante 18 13%

Estudiante Ama de casa 8%
Ama de casa Jubilada 5 4%
9

Jublada D?semp\eada 6 4%
Técnica independients 8 6%

Desempleada 10%

Fuente: Autor

Comerciants independients 14

1225

1123

En las respuestas de datos demograficos y estadisticos se tienen los siguientes

datos:

Edad: el 38% de los encuestados estan entre 35 y 44 afios, un 35% entre 25y 34

afos, un 13% entre 45y 60 afios, un 11% entre 18 y 24 afios y un 3% mas de 60

anos.

Nivel de estudio: el 79% contestd algo de universidad o universidad completa, el

19% contest6 algo de bachillerato o bachillerato completo, el 1% algo de primaria

0 primaria completa.
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A gque se dedican actualmente los encuestados: el 22% empleado del sector
privado, el 19% profesional independiente, el 13% estudiante, el 11% empleado
del sector publico, el 10% comerciante independiente, el 8% ama de casa, el 6%
Técnica Independiente, un 4% jubilada, otro 4% desempleada y un 4% se dedica a

otra actividad no especificada.

Estado civil: el 44% esta casada/union libre, el 30% es soltera, el 19% es

separada y el 7% es viuda.

Estrato al que pertenecen los encuestados: el 44% pertenece al estrato 4, el

33% al estrato 3, el 16% al estrato 5, el 4% al estrato 6 y otro 4% al estrato 2.
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6.1.3 Caracterizacion del producto

En la actualidad y con los avances de la tecnologia existen muchas variedades en
disefio y materiales, que permiten a las mujeres lucir atributos, pero a las de talla
maxi les cuesta conseguir un traje de bafio a la moda y con el que puedan verse

lindas.

Las mujeres tallas maxi requieren un disefio totalmente diferente y que se ajuste a
Su cuerpo pues unas son grandes arriba y pequefias abajo (silueta triangulo
invertido) y otras son pequefias arriba y grandes abajo (silueta triangulo) por eso
requieren una marca que les permita armar su traje de bafio en tallas diferentes o

a su medida.

Es por esto que el presente proyecto se desarrollara con la finalidad de satisfacer
a estas mujeres que son bellas pero que estan relegadas o mejor obligadas a usar

trajes de bafio inadecuados.

Este proyecto creard una marca que llene las expectativas de las mujeres talla
maxi, atendiendo sus gustos en cuanto a estilo, disefo, colores, telas y que
cumpla con los estandares de calidad y pueda competir en el mercado.

L.A DISENOS TRAJES DE BANO, seran vestidos de bafio hechos a la medida y
gusto del cliente, también se haran trajes en volumen con la posibilidad de armar
el conjunto al gusto o necesidad de la persona, como se menciond anteriormente
si el cuerpo es grande arriba y pequefio abajo o viceversa tendra la posibilidad de

tener el panty en una talla y el brasier en otra.

¢,Qué otras aplicaciones tiene su producto o servicio? ¢(Qué nuevas
necesidades surgen de esas nuevas aplicaciones?, ¢Qué linea de negocios

es?



67
MODELO DE NEGOCIO

L.A. DISENOS prestara el servicio de reforma o redisefio de trajes de bafio
usados, tanto de la marca como de otras marcas. Teniendo en cuenta la tendencia
actual que se esté manejando en el mercado de la moda de trajes de bafio al

momento de prestar el servicio.

Surge la necesidad de reciclar los trajes de bafio tanto por economia del cliente
como para solidarizarse y concientizarse con el cuidado del planeta, disminuyendo
el impacto ambiental ya que los vestidos de bafio tienen una rotacion regular
debido a que la moda es cambiante y al deterioro de las prendas por el uso
continuo de cremas y bronceadores, asi como el contacto con el cloro, el sol o la
arena. Por este motivo los trajes de bafio son desechados aportando

contaminacion al medio ambiente.

La ropa que se deshecha al igual que residuos quimicos, van a rellenos sanitarios,
canales de agua lluvia, rios, zonas verdes y calles en las ciudades o areas rurales.
Los quimicos usados para la fabricacion de textiles, prendas o productos que
pasan por procesos de lavado, descontaminacion, tintoreria, estampacion,
desgastes y otros son altamente contaminantes, afectando gravemente el medio
ambiente ya que el tiempo que tarda en degradarse puede oscilar entre 3 a 5
afos, el algodoén es el Unico que se degrada en menos tiempo dependiendo de su

composicién entre 3 a 6 afos.

Dice Lucevin Gomez Redactor del periodico El Tiempo: “En concepto de
ingenieros ambientales consultados, esa es la consecuencia de la falta de una
politica o un programa oficial en Colombia que oriente sobre el manejo adecuado
del traje usado, separado de la basura ordinaria, y que motive al llamado reciclaje

textil, como sucede en otros paises, por ejemplo, Espafia e Inglaterra.”

Reciclar una prenda en buen estado es la clave para evitar el impacto ambiental
gue genera el deshecho de la misma, a su vez promueve la economia solidaria ya

gue es mas favorable reciclar al renovar una prenda, que comprar una nueva.
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“Esa tendencia ecoldgica la han seguido marcas mundiales como las espafiolas
Zara y Mango, Yy la reconocida Levi's, que han sacado colecciones hechas con
algodon 100 por ciento orgéanico o con materiales biolégicos.

En Colombia, el Ministerio de Ambiente destaca a la empresa Enka, que ha puesto
en el mercado su linea EKO, fibra procedente de la recuperacion de botellas de

poliéster termoplastico (PET).”

Recuperado de: http://www.eltiempo.com/Multimedia/especiales/la-ropa-
contamina/ARTICULO-WEB-NOTA INTERIOR_MULTIMEDIA-12210096.html,
(2013).

En el caso de los trajes de bafo, los textiles usados para su confeccién, no
pueden ser de algodén ya que se necesita que la tela repele el agua, no se
destifia, que respire bien, se seque rapido, que no se rompa facilmente por el uso
continuo o por contacto con arena y bordes de piscinas que son por lo general de
granito, que sea resistente al cloro y otros quimicos como bronceadores y otras
cremas similares, que no tienda a fruncirse y que se amolde facilmente al cuerpo

para evitar destapes donde no se desea.

Algunas de estas telas adecuadas y resistentes en ésta industria son la lycra y el
nylon, que pueden decolorarse o desgastarse lentamente con el tiempo, pero

varia de acuerdo a la frecuencia con que se use el traje de bafio.

La linea de negocio que manejara L.A. DISENOS sera de servicio.


http://www.eltiempo.com/Multimedia/especiales/la-ropa-contamina/ARTICULO-WEB-NOTA_INTERIOR_MULTIMEDIA-12210096.html
http://www.eltiempo.com/Multimedia/especiales/la-ropa-contamina/ARTICULO-WEB-NOTA_INTERIOR_MULTIMEDIA-12210096.html
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TABLA N°5 CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

Caracterizacion del producto

Producto/ Servicio Caracteristicas Atributos Ventajas sobre la
competencia
Trajes de bafio | Los trajes de bafio | Estos trajes de | Esta empresa
confeccionados con | de L.A DISENOS | bafio ayudan a|ofrecera a las
disefos modernos, | tienen esconder  esos | clientas reformar
telas en colores de | caracteristicas excesos de | un traje de bafio
moda. Que controlen | especiales: volumen que | de nuestra
el abdomen, realcen o | FISICAS: telas, | tanto molestan a | marca.
disminuyan el busto, | hilos, herrajes. | las mujeres, | Fidelizacion  de
gue levanten la cola, | Pedreria, elasticos, | también haran | los clientes
gue ayuden a moldear | copas de realce. | que se vea | (atenciébn antes,
visualmente la figura. | QUIMICAS: disminuido el | durante y
resistencia a la|busto cuando es |después de Ila
humedad, a los | protuberante y | venta)

guimicos del agua
y los aceites
bronceadores, al
sol, a la arena,
estampados,
resistencia a los
detergentes.
INTANGIBLES:
comodidad,

confort.

realzado cuando
es pequefio,
ayudan a moldear
visualmente la

figura.

Confeccionar un
traje de bafio a la

medida. Asesoria

a la clienta.
Ventas tipo
outlet.

Fuente: autores
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ENTORNO DEL SECTOR

INEXMODA

El sector textil — confeccion ha sido uno de los sectores de mayor tradicion y
reconocimiento en la economia Colombiana, especialmente por el impacto
generado en el empleo, la produccion, la internacionalizacion y el desarrollo
econdmico del pais. Importantes empresas del sector entre las que se
encuentran: Coltejer- fundada en 1907, Fabricato-1920, Modelia S.A-1940, Valher-
1940, Lafayette-1942, Indulana y Everfit -1944, Protela SA-1950, Leonisa-1956
fueron pioneras y lideraron el desarrollo industrial del pais. La Cadena
textil/confeccion en el afio 2010 represent6 el 1.0% del Producto interno bruto
nacional y el 10%del PIB manufacturero.1 Durante el afio 2010 el resultado de la
industria manufacturera respecto a 2009, presentd un incremento en 4,9%; las
actividades industriales que presentaron mayores crecimientos en el afio 2010
fueron: equipo de transporte en 22.2%, curtido y preparado de cueros, productos
de cuero y calzado en 17.6%, tejidos de punto y ganchillo; prendas de vestir en

16%, y articulos textiles, excepto prendas de vestir en 14.6%. 2

Valor Agregado Sector Industrias Manufactureras - A precios Constantes - Series
Desestacionalizadas - IV Trimestre de 2010. Variacion anual %.

1 Departamento Nacional de Estadistica-DANE. Valor Agregado Oferta Il trimestre 2010.
2 Departamento Nacional de Estadistica-DANE. PIB 2010. Marzo 2011

De acuerdo con un estudio realizado en el 2009 por la Superintendencia de
Sociedades3, la fabricacidbn prendas de vestir registré ingresos por valor de

3 Superintendencia de Sociedades. Sector textil y confecciones. 2006 -2009.
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U$1.994.165.905,33, las cinco primeras empresas que registraron mayores ventas
son Vestimundo S.A., Leonisa S.A., Permoda S.A., Studio F Internacional Fashion
Corporation S.A., y Fabrica de Calcetines Cristal S.A. La preparacion de hilaturas
contribuyé con U$ 927.519.025,73, las empresas que aportaron ventas
significativas corresponde a esta actividad son Textiles Fabricato, La Fayette S.A.,
Protela S.A. y Textilia Ltda. Por ultimo tejedura de productos textiles consolidaron
ingresos por valor de U$ 294.822.125,04, las firmas mas representativas en
ventas son Compafia Colombiana de Tejidos, Productora de Textiles de
Tocancipa S.A., Tejidos de Punto Lindalana S.A.S, Fabrica de Textiles Destrama
S.A.y Encajes S.A.

“Colombia se ha convertido en un mercado estratégico y se ha posicionado como
destino para la atraccion de capitales extranjeros, asi lo sefialan importantes
revistas como “Businessweek” que igualmente destacan el liderazgo mundial de
nuestro pais en la produccion de café, petréleo, textiles y flores”. Este
comportamiento ha sido el fruto del buen desempefio de los sectores industriales,
dentro de estos se destaca el de textiles y confecciones que se ha venido
posicionando cada vez mas en los mercados internacionales, caracterizado por
sus mejoras en innovaciéon y especializaciéon, destacando la alta calidad de la
costura nacional (Needle Work), similar a la de Hong Kong; ademas de la
eficiencia y rapidez en los procesos de produccion, despacho y entrega de
mercancias (4 a 6 semanas); certificaciones de calidad (ISO, BASC, WRAP).
Lo anterior lo convierte en uno de los sectores mas prometedores para la industria
nacional, y uno de los mas beneficiados con la aplicacion de los tratados
comerciales que ofrecen a inversionistas extranjeros la posibilidad de ingresar a

sus mercados potenciales con trato preferencial.4

La dinamica economica del pais en un contexto de globalizacion, ha llevado a las
entidades publicas, privadas y empresarios a plantear el “Programa de
transformacioén productiva”, una estrategia conjunta y focalizada de especializacion

de sectores y productos y a la vez de diversificacion de mercados tanto internos
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como externos, acompafiado de innovacion, diferenciacion, generacion de valor
agregado, comercializacion y posicionamiento en el mercado mundial. El sector
textil — Confeccion, disefio y moda ha sido uno de los 12 sectores elegidos por el
Gobierno Nacional a través del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, para
participar en este programa de desarrollo que busca establecer parametros, dentro
de los cuales se puedan finalmente fijar metas de calidad, costos y entrega para
optimizar la participacién del sector en el mercado nacional y posicionar los

productos en los mercados internacionales.

4Proexport. Businessweek. Colombia: algunos puntos de interés sobre el sector
textil y de confecciones — Documento preparado por la embajada de Colombia en

Japon.

En este mismo sentido, el pais se encuentra fortaleciendo los 3 cluster regionales
existentes del sector: en Antioquia (Cluster textil, confeccion, disefio y moda),
Bogota (Claster Moda), Tolima (Cluster confeccidén) y apoyando la creacion de un
cluster en Atlantico (Cluster de disefio y confecciones) y otro en el eje cafetero
(Cluster confecciones). Esta articulacion interinstitucional a través del programa de
transformacién productiva y la estrategia cluster ha generado una importante
capacidad institucional que relne gremios, empresas, instituciones de educacién
superior, centros de desarrollo tecnolégico y entidades del sector publico en el

ambito regional y nacional.

El sector textil/ confeccidén representa un mercado en crecimiento, de acuerdo con
la muestra mensual manufacturera s, en el Ultimo afio la produccién y las ventas
de este sector presentaron aumentos importantes, con tasas superiores al total
manufacturero (ver cuadro). En el sector confecciones en Colombia se ha
producido bajo "private label" y maquila confecciones para famosas marcas como
Victoria's Secret, Levi & Strauss Co., Nautica, Adidas, OshKosh, Inditex, Eddie
Bauer, Polo Ralph Lauren, Timberland, Tommy Hilfiger, Pierre Cardin, JC Penney,
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Limited Brands, Jockey, Vanity Fair, Sara Lee, Liz Claiborne, Mast Industries Inc.,

Grupo Cortefiel, Hanes, Leggs, Oxford Industries, entre otras.

Variacion anual (%) de la produccién y las ventas, segun clases industriales y
contribuciones a la variacion anual. Sin trilla de café. Diciembre 2010 / Diciembre
2009

sDepartamento Nacional de Estadistica-DANE. Muestra mensual manufacturera.
Diciembre 2010.

Asi mismo, se destaca la tendencia creciente en las importaciones del
macrosector prendas de vestir, las cuales aumentaron en el Ultimo afio 30%,
alcanzando U$ 1.892.294.784 FOB (Proexport).

La industria colombiana de textiles y confecciones es una de las mas grandes y
experimentadas en América Latina, escenario en el cual Colombia se consolida
como uno de los principales centros de moda en América Latina donde ferias
como Colombiatex (sector textil), Colombiamoda (confeccién y moda), Plataforma
K, Cali Exposhow, que reinen a empresarios de diferentes paises del mundo y
destacan las ventajas de la industria, la calidad, el disefio y los avances en materia

de moda.

“Colombiatex y Colombiamoda son dos de las principales ferias de Latinoamérica
gue reunen a toda la cadena de valor de la industria textil, desde los proveedores
de maquinaria, textiles, insumos, subproductos hasta disefiadores 'y
confeccionistas, buscando una interrelacion mas eficiente y productiva para los
compradores tanto nacionales como internacionales. Desde los inicios de la feria
en 1989 el comportamiento del evento cada afio genera mejores indicadores de
gestion, reflejados en un mayor niumero de visitantes, mayor nimero de negocios
realizados y mas compradores nacionales e internacionales. El total de visitantes a

la feria, que incluye tanto compradores nacionales como internacionales, fue
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superior a 15.000 superando en 16% los alcanzados en el 2010; este importante
crecimiento demuestra la acogida y aceptacion que ha tenido la feria en medio de
la industria textil en la region, la cual se refleja en el crecimiento de las
expectativas de negocios que pasaron de US$112 millones en el 2010 a US$119
millones en este afio, un 7% superior, hecho que proyecta un mejor desempefio
del sector durante el 2011.” (Interbolsa, reconocida firma comisionista de bolsa
Colombiana, 2011).

Aunque, las exportaciones del sector textil/confeccion disminuyeron en los ultimos
anos debido a las dificultades comerciales con Venezuela y Ecuador y a la
concentracion comercial de mercados, en 2010, las exportaciones del sector
alcanzaron los U$ 1.029.602.072, participando con el 9% del total de las
exportaciones no tradicionales del pais y ocupando el quinto lugar después de los
subsectores agroindustria, quimico, flores y plantas vivas, metalmecanica, plastico
y caucho. Dificultades que han generado en los empresarios del sector
textil/confeccion aprendizajes importantes, tales como: mayor capacidad de
adaptacion, cambio en la percepcion del mercado orientado al producto, la
diversificacién y a un mayor conocimiento y entendimiento de los consumidores, el

comercio y los mercados. Aprendizaje que ha llevado al macrosector prendas

de estir6 a expandirse hacia diferentes mercados externos, accediendo e
incrementando las exportaciones a paises como Corea del Sur (las exportaciones
del macrosector prendas de vestir entre 2009- 2010 crecieron 296,7%), Hong
Kong (108,9%), Italia (84,7%), Peru(73,3%), Brasil (61,6%), Ecuador(50,4%), entre

otros.7

Con el proposito de incentivar el comercio internacional, el gobierno Colombiano
ha venido promoviendo acuerdos y tratados de libre comercio que propician las
condiciones para facilitar el acceso a diferentes mercados favoreciendo el
comercio del pais con América, Europa y Asia y el posicionamiento como centro

de produccidn, distribucion y comercializacion; complementado por la ubicacion
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estratégica de Colombia como lugar estratégico entre el pacifico y el atlantico para

el desarrollo de una estrategia comercial internacional.

Valor agregado sector textil/confeccion, disefio y moda

Las diversas tendencias mundiales y las politicas regionales y nacionales
orientadas a la innovacién, han moldeado la industria en los ultimos afios,
impulsando una mayor conciencia empresarial hacia la generacion de productos
con valor agregado, diferenciacidbn y mejoramiento de la calidad del producto;
haciendo que Colombia se encuentre evolucionando en los modelos productivos y
comerciales, pasando de maquila al desarrollo de la industria orientada a ofrecer

paquete completo, disefio y marca.

Grandes empresas textileras y confeccionistas han realizado esfuerzos
importantes, alianzas estratégicas e inversiones para el desarrollo de nuevos
productos, proyectos de innovacion, desarrollo tecnoldgico y aprovechamiento de
mercados. Algunos casos de éxito son: Enka- Fabricato (textil con PET), Kaltex-
Coltejer (México), Park dale Mills- Colombiana de hilados S.A. (EE.UU), Coats
cadena (UK). Asi mismo, en este proceso de evolucion, en el pais se ha
presentado un surgimiento y desarrollo de generaciones creativas de disefiadores,
emprendedores y nuevas empresas con capacidad y talento orientado a productos
basados en innovacion, valor agregado y conocimiento; especialmente en

categorias especificas como ropa intima, beachwear, jeans wear.

Segun la encuesta de opinion industrial conjunta liderada por la Asociaciéon
Nacional de Industriales - ANDI en enero de 20118 , al preguntar acerca de las
estrategias productivas que estan adoptando, tanto a corto como a mediano y
largo plazo, para posicionarse en los mercados internacionales, las experiencias
incluye textiles y confecciones, cuero manufacturas de cuero, calzado y joyeria.
Inteligencia de mercados, estadisticas de las exportaciones que han tenido en los

nuevos mercados a los que han ingresado y las perspectivas sobre una serie de
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posibles acuerdos de integracion. Dentro de las principales estrategias productivas
adoptadas por los empresarios, se encuentran el desarrollo de nuevos productos,
la ampliacion de la capacidad productiva y la innovacion. Lo que coincide con los
lineamientos del actual gobierno, el cual considera la innovacion como uno de los
ejes transversales, ademas de ser una de las locomotoras del crecimiento

econdémico del pais.

Principales productos exportados (confecciones)

* Bragas (bombachas, calzones) (incluso las que no llegan hasta la cintura) de
punto, de fibras sintéticas o artificiales, para mujeres o nifias « Calcetines y
articulos similares de punto, de fibras sintéticas Calzoncillos y slips de punto, de
algodon, de fibras sintéticas o artificiales, para hombres o nifos ¢ Cierres,
monturas-cierre, hebillas, hebillas-cierres, cuentas y lentejuelas, incluidas las
partes, de metal comun ¢ Fajas y fajas-braga (fajas bombacha), incluso de punto
Pantalones largos, pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts, de
tejidos llamados mezclilla o denim, para hombres o nifios * Pantalones largos,
pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts de algodén, para
mujeres o nifias, excepto los de punto * Ropa de tocador o de cocina, de tejido con
bucles, de tipo para toalla, de algodén « Sostenes (corpifios), incluso de punto ¢
Sueteres (jerseis), pullovers, cardigans, chalecos y articulos similares, incluidos los
sous-pull, de punto, de las demas fibras sinteticas « T-shirts y camisetas interiores
de punto, de algodén « T-shirts y camisetas interiores de punto, de las demas

materias textiles
Top 10 productos exportados (textiles)

* Encajes fabricados a maquina, de fibras sintéticas o artificiales
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» Guata de fibras sintéticas o artificiales

* Los demas hilados de fibras discontinuas de poliéster, mezclados exclusiva o

principalmente con algodon, sin acondicionar para la venta al por menor.

* Los demas tejidos de algoddn con hilados de distintos colores, mezclados
exclusiva o principalmente con fibras sintéticas o artificiales, con un contenido de

algodoén inferior a 85porc en peso, de gramaje superior a 200 g/m2.

* Los demas tejidos de punto, de fibras sintéticas, estampados

* Los demas tejidos de punto, de fibras sintéticas, tefiidos

* Tejidos crudos de algoddén de ligamento sarga, incluido el cruzado de curso
inferior o igual a 4, con un contenido de algodoén, superior o igual a 85porc en

peso, de gramaje superior a 200 g/m2.

* Tejidos de mezclilla (denim) de algoddén, con hilados de distintos colores, con un
contenido de algodon, superior o igual a 85porc en peso, de gramaje superior a
200 g/m2.

» Tejidos de mezclilla ("denim") de algoddn, con hilados de distintos colores, con
un contenido de algodon, superior o igual a 85% en peso, de gramaje superior a
200 g/m2.

* Tejidos de punto de anchura superior a 30 cm, con un contenido de hilados de
elastobmeros superior o igual a 5% en peso, sin hilos de caucho, excepto los de la
partida 60.01

* Telas impregnadas, recubiertas, revestidas o estratificadas con poliuretano,

excepto los de la partida 5902
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Principales productos importados

+ Hilados e hilos; tejidos de fibras textiles incluso afelpados o Hilados e hilos de
fibras textiles naturales o Tejidos (excepto tejidos especiales) de algodon o Tejidos
(excepto tejidos especiales) de filamentos continuos y fibras discontinuas

manufacturadas (artificiales o sintéticas)

* Articulos textiles (excepto prendas de vestir)
* Tejido de punto y ganchillo; prendas de vestir
* Cuero y productos de cuero; calzado

Recuperado de: (2010) Sector textil/confeccion-disefio y moda en
Colombiahttp://observatorioeconomico.inexmoda.org.co/Portals/0/Documentos/Bibl

ioteca/Documento_sectorial_OEcco_Inexmoda.pdf

6.2.1 Ventajas

Desde el punto de vista cultural las mujeres de tallas maxi han sido relegadas y los
disefios en trajes de bafio que deben usar no son los que ellas quisieran sino los
gue tienen que usar porque no encuentran un lugar donde se les brinde una
asesoria adecuada y con la que se sientan a gusto, ademas porque socialmente
las mujeres voluptuosas sufren demasiado por su figura y en ocasiones son
rechazadas. Esta es una gran ventaja para la creacion de una empresa que tenga
presente las necesidades de estas mujeres y sepa cuales son sus preferencias,

con que se sienten mejor y que les gustaria usar.

En cuanto a la economia, los precios serian muy accequibles pensando en su
bolsillo, haciendo énfasis en que el producto es de calidad y con el que se

sentiran muy bien.


http://observatorioeconomico.inexmoda.org.co/Portals/0/Documentos/Biblioteca/Documento_sectorial_OEcco_Inexmoda.pdf
http://observatorioeconomico.inexmoda.org.co/Portals/0/Documentos/Biblioteca/Documento_sectorial_OEcco_Inexmoda.pdf
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También seria una gran ventaja ofrecer a las clientas la posibilidad de reformar un
traje de bafio que ya tienen en su armario y que no lo usan porque ya esta pasado
de moda, porque ya no les queda esa talla, porque alguna pieza se dafi6 o
deformé o tenga algun otro problema.

Podriamos destacar como una ventaja la atencion personalizada a los clientes y el
buen servicio, pues esta es una forma de fidelizacion, ya que de una excelente

atencion depende que un cliente se quede con la marca o se vaya.

6.2.2 Desventajas

Culturalmente habria que cambiar un poco la mentalidad de muchas mujeres que
por cuestiones sociales manejan muchos mitos que hacen que no se sientan bien
con sus cuerpos y esto no les permite acceder a un traje de bafio o mejor no se

atreven a usarlo.

A nivel econémico la competencia con otras marcas podria verse como una
desventaja, pero es necesaria la competencia para poder ingresar en el mercado,
que aunque ya ha sido explorado no se ha explotado como debe ser. Otra
desventaja comun es el contrabando y la competencia desleal que podriamos

encontrar en el medio, ademas de la globalizacion de los mercados.

Los insumos con los que se confeccionan trajes de bafio como elasticos, tintes de
las telas tanto de tintoreria como de estampacion son altamente contaminantes
por sus componentes quimicos, lo que los hace poco amables con el medio

ambiente.

También podriamos considerar el hecho de que un traje de bafio no es un articulo

de primera necesidad.



80
MODELO DE NEGOCIO

Con el TLC, hay una gran desventaja en el sector confeccion y textil ya que
actualmente estan entrando al pais prendas y textiles a un bajo costo, lo cual
dificulta la sana competencia y un margen de ganancia estable para la empresa,
obligando a reducir costos y generando que algunos empresarios se vean en la

necesidad de cerrar o de prescindir de mano de obra.

Debemos tener en cuenta también que para la formacion de una empresa hay
ciertas normas a seguir:

* Tipo de sociedad.

* Elaboracion de Minuta para constituir la Sociedad.

* Registro ante la Notaria de la Escritura de Constitucién de La Sociedad.

* Apertura del Registro Mercantil ante la Camara de Comercio.

* Solicitud de expedicion del RUT ante la Dian lo mismo que el NIT.

* Registro ante la Oficina de Salud Publica y el visto bueno de Bomberos.

* Registro de la Empresa ante la oficina de Establecimientos Abiertos al Publico
del Municipio.

* Registro ante la Oficina de Industria y Comercio del Municipio.

6.3 SEGMENTO DE CLIENTES OBJETIVO

Existe una variedad de tipos de clientes. Se comienza perteneciendo al grupo de
publico potencial pasando luego a ser cliente objetivo, luego al grupo de
comprador eventual y hasta llegar a ser cliente habitual o usuario Se clasifican

ademas en clientes internos y externos.

El cliente objetivo seran las mujeres entre 25 y 40 afios, de estratos 3 y 4 que
viven en Medellin y cuya necesidad estd enfocada a mujeres voluptuosas para

disefiar trajes de bafio.
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TIPOS DE CLIENTES Si vemos al cliente desde el punto de vista comercial, la
persona (cliente) puede catalogarse en diferentes categorias. Comienza
perteneciendo al grupo de "publico objetivo" de la empresa / institucion; pasando
luego a ser "cliente potencial”, luego al grupo de "comparador eventual" y hasta

llegar a ser "cliente habitual" o "usuario”.

El cliente clasificado como "publico objetivo" es aquel que no se interesan en
forma particular en el servicio o el producto que la empresa ofrece. El cliente
catalogados como "cliente potencial”’, se interesa, pero aun no se decide a

comprar o acudir al servicio de la empresa / institucion.

El cliente "comprador eventual”’, es aquel que ya se ha decidido y el "cliente
habitual” o "usuario” es aquel que esta dispuesto a enfrentar las consecuencias de
la compra del producto o el alLa satisfacciébn del cliente un indicador de
productividad. 1997, Holguin, Cuba.

Recuperado de: (2005) Tipos de clientes
http://www.gestiopolis.com/Canales4/mkt/tiposdeclien.htm

L.A DISENOS ofrecera una gama completa de disefios personalizados o por

volumen que llenen las expectativas del cliente.

El mercado objetivo de L.A DISENOS seran mujeres voluptuosas entre 25 y 40
afos, que al adquirir un traje de bafio puedan formar su conjunto de acuerdo a su
cuerpo, dandole la posibilidad de formar uno a su gusto, en disefio, color, formay

con excelente calidad.

L.A DISENOS tendria dos tipos de clientes, en primer lugar estan los clientes de
almacenes que venden y distribuyen al por menor trajes de bafio en algunos

centros comerciales de la ciudad. Y en segundo lugar estan los clientes que


http://www.gestiopolis.com/Canales4/mkt/tiposdeclien.htm
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requieren atencion personalizada, los cuales podran adquirir la marca en un punto

de venta propio de la marca L.A DISENOS.

Se pueden considerar también como clientes a las Agencias de modelaje del Area
Metropolitana y a los diferentes municipios que en sus actos culturales promueven

reinados.

TABLA N°6 SEGMENTOS DE CLIENTES OBJETIVOS

CLIENTES
DESCRIPCION DEL SERVICIO
OBJETIVOS
Particular
Confeccién en serie de trajes de bafio. Empresas o]
almacenes.

Arreglo y adaptacion de un traje de bafio usado de nuestra _
Particular
marca o de otra.

Confeccién de un traje de bafio personalizado. Particular

Fuente: autores
6.4 PROPUESTA DE VALOR

En la actualidad el disefio y comercializacion de trajes de bafio es so6lo para
mujeres delgadas, teniendo en cuenta que el mercado también debe competir con
tallas maxi o grandes que en realidad se acomoden a las clientas cuyas medidas
son de un volumen diferente, y que dificilmente pueden acomodarse con un traje
de bafo de los que ofrecen las diferentes empresas de moda dedicadas a este

tipo de prendas.
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6.5 CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION

6.5.1 Canales De Distribucién

Los clientes distribuidores tendran que hacer sus pedidos con una antelacion de
una a dos semanas, la entrega se realizarda en el almacén distribuidor, y para
pedidos exclusivos se concertara una cita con la clienta para la toma de medidas y
elaboracion del prototipo, en este caso la entrega sera directamente en el local de
L.A DISENOS

Para hacer mas efectiva la atencién siempre sera de L.A DISENOS con el

distribuidor y del distribuidor o vendedor con el cliente.
En casos que requiera atencién personalizada sera de disefiador a cliente.

Se manejaran dos tipos de Canales de Distribucion:

Gréafico 1

Canal directo

Productor «—> Cliente Final

Actividad comercial
activa

Fuente: autores
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Grafico 2

Canal indirecto

Productor «—> Distribuidor «—> Cliente Final
Actividad comercial Actividad apoyo al
activa distribuidor

Fuente: Autores
6.5.2 Canales De Comunicacion

En ocasiones la inversion de una campafa publicitaria o el lanzamiento de un
nuevo producto, suele ser muy costosa y poco redituable cuando no se conoce a
fondo las necesidades del mercado, asi como los criterios de compra de estos. No
podemos destinar altos recursos en publicidad creyendo que es la mejor estrategia
sin ni siquiera conocer y analizar antes que es lo que nuestros clientes opinan,
desean, quieren y necesitan. Es por esto fundamental conocer su forma de
pensar, para asi poder cumplir con sus expectativas, obteniendo con ello mejores

resultados.

La forma de Comunicarnos con los clientes de la empresa sera mediante visitas

regulares, via telefonica, via mail o con citas previas.

También manejaremos dentro de nuestro plan de comunicaciones los siguientes:

e Alternativas De Penetracion.
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Para ingresar al mercado L.A DISENOS promocionara el producto mediante
redes sociales en las cuales se expondran las ventajas del producto y los lugares
donde puede ser adquirido, se solicitara a los distribuidores una pauta en sus
sitios web, mediante volantes y exhibicion en los centros comerciales de la ciudad

con el apoyo de pautas publicitarias radiales y televisivas.

e Estrategias De Ventas

Se tendran en cuenta tres etapas muy importantes para la captura de clientes

objetivo.

e Preventa

La empresa debe agendar una programacién que consiste en realizar en primer
lugar un listado con informacién muy completa, previamente analizado, de los
principales competidores de la empresa y de los almacenes distribuidores a los
cuales se les va a ofrecer la posibilidad de vender el producto que se esta

ofertando, en este caso trajes de bafio.

Teniendo en cuenta algunos datos imprescindibles como quién es la persona
encargada de las compras en el almacén, se debe programar una visita para dar a
conocer el producto y para esto se debe tener en cuenta la ubicacion del

almaceén, para realizar el rutero y asi optimizar tiempo y dinero.
e Venta.

Esta etapa depende fundamentalmente de la preventa, en ésta se ha captado la
atencion siempre y cuando se haya logrado el objetivo de motivar al cliente por
conocer la propuesta y adquirir el producto ofrecido por la empresa con un amplio

catdlogo y muestras fisicas para que el cliente aprecie la calidad, variedad,
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disefios, estilos y colores de los trajes de bafio, logrando el interés del cliente por

adquirir el producto, dando como resultado la venta de los mismos.
e Postventa.

Después de que la empresa cierra un negocio, se debe hacer un seguimiento y
apoyo regular, con el fin de asegurar la satisfaccion del cliente y asi tratar de
fidelizarlo con la empresa. Proporcionarle suficiente ayuda en aspectos como
garantias del producto, atender quejas, reclamos 0 sugerencias que puedan
presentarse, y brindar la confianza necesaria para una buena relacion cliente —

empresa.

6.6 ESTRATEGIAS DE VENTAS A TENER EN CUENTA.

Estrategias de ventas son acciones que se llevan a cabo con el fin de cumplir

objetivos de ventas propuestos.

Veamos a continuacion siete estrategias de ventas que ayudaran a cumplir los

objetivos de ventas en la empresa:

e 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 que al que ya
tenemos dotarlo de nuevas caracteristicas, funciones, atributos, mejoras o usos, o0
simplemente cambiarle el disefio, la presentacion, el disefio, el empaque, la

etiqueta o los colores.



87
MODELO DE NEGOCIO

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.

e Bajar Los Precios

Al bajar los precios se esta dando un duro golpe a la competencia, aunque se
debe tener cuidado con esta estrategia pues ademas de reducir el margen de
ganancias, por querer reducir costos, se puede reducir la calidad del producto.

Lo recomendable es utilizar esta estrategia de ventas cuando la calidad del
producto no se vea comprometida, cuando el cliente esté conformado por
compradores sensibles a los precios, y cuando no sea facilmente imitable por la

competencia.

e Brindar Servicios Adicionales Gratuitos

Como estrategia de venta también 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.

Siendo mas especificos, si la empresa consistiera en un restaurante, podriamos,
por ejemplo, servir algun piqueo gratuito apenas el cliente se siente en la mesa, o
si se tratara de un taller de mecéanica, ademas de reparar el auto del cliente,
podriamos, por ejemplo, entregarlo a domicilio totalmente limpio y con los servicios

bésicos de mantenimiento.
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e Dar Obsequios

Asi como brindar servicios adicionales gratuitos, como estrategia de ventas
también optar por dar obsequios o regalos a nuestros clientes.

Por ejemplo, se puede regalar un producto pequefio por la compra de 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.

6.6.1 Uso De Redes Sociales

Como estrategia de ventas también se puede optar por usar las redes
sociales tales como Facebook, Twitter o YouTube, sobre todo, si nuestro publico
objetivo esta conformado por un publico joven.

Por ejemplo, crear una pagina en Facebook o abrir una cuenta en Twitter y tratar
de captar seguidores, mantener comunicacién con ellos, y luego promocionarles
nuestros productos o servicios; o, por ejemplo, subir un video a YouTube en donde

mostremos actividades realizadas por nuestra empresa.

6.6.2 Uso De Testimonios

Otra estrategia de ventas consiste en el uso de testimonios de clientes que hayan

guedado satisfechos con nuestros productos o servicios.


http://www.crecenegocios.com/articulos-publicitarios-como-estrategia-de-promocion
http://www.crecenegocios.com/articulos-publicitarios-como-estrategia-de-promocion
http://www.crecenegocios.com/redes-sociales-para-empresas-y-negocios
http://www.crecenegocios.com/redes-sociales-para-empresas-y-negocios
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Estos testimonios podriamos publicarlos en nuestros folletos, pagina web,
anuncios impresos 0 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.

6.6.3 Busqueda De Referidos

Finalmente, otra estrategia de ventas consiste en hacer que los clientes
recomienden la marca para hacer nuevos clientes.
Para ello, se puede ofrecer a los clientes descuentos especiales u otros beneficios
si llegan a referir a otros clientes, o entregarles cupones para que se los entreguen
a sus conocidos, con los cuales éstos puedan acceder a descuentos o beneficios
de los servicios empresa.

Recuperado de: (2013) CRECE NEGOCIOS http://www.crecenegocios.com/estrategias-

de-ventas/

6.6.4 Relaciones con los clientes

El objetivo principal con el cliente es anticiparse a sus necesidades,
sorprendiéndolo con nuevos y actuales disefios, cumpliendo promesas posibles de
realizar, como los plazos reales de entrega del producto o disefios posibles de
confeccionar, asi como la solucion a problemas que surjan, garantias e

inconformidades a solucionar de forma honesta.

Asistencia personalizada: realizando llamadas posventa para indagar acerca del

servicio prestado y de satisfaccion y calidad del producto.


http://www.crecenegocios.com/estrategias-de-ventas/
http://www.crecenegocios.com/estrategias-de-ventas/

90
MODELO DE NEGOCIO

Asistencia personal dedicada: es decir, que si un cliente se dirige al punto de
venta siempre debe recibirlo una persona capacitada para asesorar y atender

cualquier inquietud o sugerencia del mismo.

Servicio automatizado: para facilitar que el cliente pueda adquirir y pagar su
producto a través de medios electronicos por internet o datafono directamente en

el punto de venta, en las ventas a domicilio o en los almacenes distribuidores.

Comunidades: estableciendo redes de contacto a través del voz a voz, en donde
un cliente satisfecho comunica y repliega en otro y asi sucesivamente hasta

convertirse en una red de contacto de clientes.

La cocreacion: el cliente sugiere como quiere el producto, lo disefia con sus
propios medios o a través de la pagina de la empresa, donde encontrard un link
con un programa con sugerencias de ideas, colores, formas, estampados y estilos
necesarios para disefiar su traje, envia su idea por medio de un mail a la empresa
o directamente en el punto de venta y luego se confecciona y se entrega
directamente en la empresa o a domicilio. Es decir, hacer el disefio de la mano del

cliente.

6.7 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el mercado existen varias empresas de disefio de trajes de bafio con las que
competiria L.A DISENOS, la de mayor competencia seria LEONISA, la marca
tradicional en trajes de bafio y ropa interior; también existen empresas como
GAROTAS, TOUCHE, ONDA DE MAR, ESTIVO Y MAAJI.,

La marca por excelencia y con la que tendriamos que competir en calidad, disefio
y tradicion es LEONISA, una empresa con gran variedad de productos,

experiencia y muchos afos posesionada en el mercado. Es una marca reconocida
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gue se distribuye en grandes, medianos y pequefios almacenes, ademas también

venden sus productos a través de catalogos y una linea econémica.

Hay otras marcas con las que competiriamos por nombre, calidad, disefio mas no
en precios, éstas marcas tienen sus propios canales de ventas, clientes fijos y
nuevos, pero ninguna de estas empresas de disefio ofrece el armar un conjunto o
crear un traje de bafio a la medida de la clienta; en éste aspecto competiriamos no
solo en calidad y disefio sino también en una nueva modalidad de venta y

mercadeo.

6.7.1 Ventajas Y Desventajas

e Leonisa

Es una empresa Antioguefia, su sede principal esta en la ciudad de Medellin, tiene
tiendas en todo el pais y en 14 paises del mundo. Esta dedicada a la venta,
confeccion y distribucidon de trajes de bafio, ropa interior, fajas y otros productos
cosmeéticos y de belleza. Tiene también una linea infantil y masculina. Sus ventas
son a través de catalogos, tienda virtual y ventas directas y en grandes
almacenes. Sus medios de comunicacion con los clientes son por su pagina web,
redes sociales como Facebook, twitter, YouTube, pinterest e instagram, ademas

de su linea SAC y sus almacenes.

e Garotas

Es una empresa antioquefia, ubicada en la ciudad de Medellin. Tiene presencia
en todo el territorio nacional y en mas de 20 paises. Garotas ha incluido dentro de
su portafolio productos de 4 lineas de vestuario basicas, vestidos de bafio, salidas

de bafio, deportivo y casual. Para distribuir sus productos tienen puntos de venta,
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ventas por catalogo y una tienda virtual. La comunicacion con sus clientes se
hace a través de redes sociales como you tuve, twitter, pinterest, por su pagina

web y su linea SAC ademés de una nueva tienda virtual en Facebook.

e Touché

Es una empresa antioquefia. Tiene presencia en mas de 25 paises, esta ubicada
en la ciudad de Medellin. Sus productos son ropa interior, pijamas, trajes de bafio
y ropa de playa y accesorios. Tiene una tienda virtual y varios almacenes en el

pais. Sus canales de comunicacion son via mail, la linea SAC y redes sociales.

e Onda De Mar

Fue fundada en Colombia, esta ubicada en EE.UU y varias ciudades del pais y del
mundo. Tiene una linea para mujeres, hombres, nifios, nifias y bebés. Ropa de
playa, trajes de bafio, bolsos playeros y accesorios. Las tiendas estan ubicadas
en Colombia y varios paises, ademas cuenta con una tienda virtual y bonos de
regalo. Para comunicarse con ellos se puede a través de redes sociales, revistas

de moda prestigiosas

e Estivo

Esta ubicada en Medellin y en las principales ciudades de Colombia y en 5 paises
del mundo. Sus productos son trajes de bafo, accesorios, ropa interior, de
descanso y una linea de hogar y belleza. La distribucion de sus productos es a
través de tiendas, en su pagina web y su linea SAC. Sus canales de

comunicacion son la pagina WEB, redes sociales y almacenes.
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6.8 ALIANZAS CLAVES

Para la empresa LA DISENOS las alianzas principales para la produccion,
confeccién y comercializacion de vestidos de bafio estan enfocadas en varios
sectores, uno de ellos son los programas de gobierno como Cultura E y Fundacion
Bavaria con los que podriamos hacer un proceso de emprendimiento a través de

un plan de negocio y asi obtener su patrocinio y apoyo financiero.

e CulturaE

Un programa promovido y financiado por la Alcaldia de Medellin que busca
masificar la cultura del emprendimiento, la constitucion y desarrollo de nuevas
empresas que respondan a las necesidades del mercado y a las dinamicas de las
cadenas productiva regionales con mayores potencialidades econdmicas,
valiéndose de la capacidad de innovacion de sus emprendedores vy

emprendedoras.

e Fundacion Bavaria

Se cred hace siete afios el concurso privado mas grande de Colombia de apoyo al
emprendimiento y que es su principal estrategia de inversién social a la cual
destinan los mayores recursos econdmicos. Este concurso representa un gran
aporte que hacen a la comunidad, y en general al desarrollo del pais a través del
apoyo a emprendedores en la transformaciéon de sus ideas y actividades en

empresas auto sostenibles y con sélidas bases para crecer.
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Otras alianzas son: confeccionistas maquiladores, proveedores de herrajes,
pedreria, cintas, telas, hilos, estampadoras, bolsas o empaques, socios que

aporten capital en dinero o especie y conocimiento.

Con los confeccionistas maquiladores y proveedores, se haradn alianzas tipo
fidelizacién, con el fin de que los insumos no escaseen, sean de buena calidad y
en el caso de los maquiladores, que presten su servicio de confeccion solamente a
la empresa para garantizar la calidad del producto, siempre y cuando la empresa
les garantice una produccion fija y suficiente semanal, quincenal o mensual, de

modo que se beneficie tanto la empresa como el confeccionista y proveedor.

Los siguientes son los que se han considerado mas idéneos para apalancar la

empresa:
e CONFECCIONES Y MAQUILA MEDELLIN

Empresa que presta el servicio de maquila, confeccion a terceros, molderia, corte,
confeccidn, publicidad, empaques, etiquetas, catalogos en: vestidos de bafio de
hombre y de mujer

Ubicada en El Poblado. Medellin

Cel. 3168345290

o PRAIE

Empresa que presta el servicio de maquila(paguete completo, desde el diseiio,

corte, confeccion y todo tipo de marquillas, etiquetas, apliques, bordados.

También confeccionan disefios personalizados desde una unidad, para aquellas

personas que no se acomodan con las prendas que se ofrecen en el mercado.

Email: praiecolombia@hotmail.com
Teléfono: 3006506631 Medellin
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e C.IARCOLINE S.A.

Arcos Metalicos Vestidos de Bafo. Laterales Metalicas - Varilla Espiral para
Corset y Fajas. Argollas, Tensores, Hebillas, en Zamac y en Acero recubierto en

Nylon.

Teléfonos: 3612200 — 3615449 Medellin

e C.I. ESTRADA VELASQUEZ
Botones, remaches broches ojaletes, puntillas y accesorios para la confeccion.
Direccion Cra. 50 46-20 Medellin

Teléfono: 511 48 53

o CINTATEX
Cintas elasticas para la confeccion industrial.
Calle 8 sur 50 FF 98 Medellin

Teléfono 444 00 22

e CIDISAN BOLSASEIMPRESOSSA S
Empresa dedicada a la elaboracion de Bolsas y empaques

Teléfono: 4488809 Medellin
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e NOVESTAMPADQOS S.A.S
Servicio de Transfer
Cra 60 n 50-50

Tel 293 1107 Medellin

e FABRICATO S.A.
Telas y entretelas
Cra 50 38-320

Teléfono: 4483500 Bello

e TEJILAR S.A
Telas
Direccion: Calle29 52-56

Teléfono: 2353728 Medellin

e COLETEX S.A.
Hilos de coser y bordar
Cra 52 7 sur 100

Tel 3625588 Medellin

96
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e ESTAMPAMOS
Estampacion

Direccion: calle 8 sur 50 ff-47
Tel 2852200 Medellin

Fuente: Catalogo de empresas Inexmoda, Colombiatex de las Américas (2013)

6.9 CADENA DE VALOR Y ACTIVIDADES CLAVES

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teérico que
permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial
generando valor al cliente final, descrito y popularizado por Michael Porter en su
obra Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior
Performance (1985).

Actividades primarias (o0 secuenciales)

Las actividades primarias se refieren a la creacién fisica del producto, disefio,
fabricacion, venta y el servicio posventa, y pueden también a su vez, diferenciarse
en sub-actividades, directas, indirectas y de control de calidad. El modelo de la

cadena de valor distingue cinco actividades primarias:

Logistica interna bilateral: comprende operaciones de recepcion de OS, gestionar
los pedidos, seguimientos a las OS y distribucién de los componentes. Es decir:
recepcion, almacenamiento, control de existencias y distribucion interna de
materias primas y materiales auxiliares hasta que se incorporan al proceso

productivo.


http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Log%C3%ADstica_interna_bilateral&action=edit&redlink=1
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Operaciones (produccion): procesamiento de las materias primas para
transformarlas en el producto final. Es en esta etapa donde se procura minimizar

los costos.

Logistica externa lateral: almacenamiento y recepcién de los productos y
distribucion del producto al consumidor.

Marketing y Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el producto.

Servicio: de posventa o mantenimiento, agrupa las actividades destinadas a
mantener y realzar el valor del producto, mediante la aplicacién de garantias,

servicios técnicos y soporte de fabrica al producto.
Actividades de apoyo

Las actividades primarias estan apoyadas o auxiliadas por las también

denominadas actividades secundarias:

Abastecimiento: almacenaje y acumulacion de articulos de mercaderia, insumos,

materiales, etc.

Infraestructura de la organizacién: actividades que prestan apoyo a toda la

empresa, como la planificacion, contabilidad y las finanzas.

Direccion de recursos humanos: busqueda, contratacibn y motivacion del

personal.

Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: generadores de costes y

valor.

Cadena de valor La cadena de valor enseguida se puso en el frente del
pensamiento de gestidbn de empresa como una poderosa herramienta de analisis
para planificacién estratégica. Su ultimo objetivo es maximizar la creacion de valor
mientras se minimizan los costes. De lo que se trata es de crear valor para el

cliente, lo que se traduce en un margen entre lo que se acepta pagar y los costos


http://es.wikipedia.org/wiki/Producci%C3%B3n_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Log%C3%ADstica_externa_lateral&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
http://es.wikipedia.org/wiki/Ventas
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Mantenimiento
http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Recursos_humanos
http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_y_desarrollo
http://es.wikipedia.org/wiki/Planificaci%C3%B3n_estrat%C3%A9gica
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incurridos por adquirir la oferta. Sin embargo, la practica ha demostrado que la
reduccion de costos monetarios tiene también un limite tecnologico, pues en
ocasiones ha afectado también la calidad de la oferta y el valor que ésta genera.
Por ello el pensamiento sistémico en este aspecto ha evolucionado a
desarrollar propuestas de valor, en las que la oferta se disefia integralmente para

atender de modo 6ptimo a la demanda.. .

La cadena de valor ayuda a determinar las actividades o0 competencias
distintivas que permiten generar una ventaja competitiva, concepto introducido
también por Alexander Borja. Tener una ventaja de mercado es tener una
rentabilidad relativa superior a los rivales en el sector industrial en el cual se
compite, la cual tiene que ser sustentable en el tiempo. Rentabilidad significa un
margen entre los ingresos y los costos. Cada actividad que realiza la empresa
debe generar el mayor posible. De no ser asi, debe costar lo menos posible, con el
fin de obtener un margen superior al de los rivales. Las Actividades de la cadena
de valor son multiples y ademas complementarias (relacionadas). El conjunto de
actividades de valor que decide realizar una unidad de negocio es a lo que se le
llama estrategia competitiva o estrategia del negocio, diferente a las estrategias
corporativas o0 a las estrategias de un éarea funcional. EI concepto
de subcontratacion, outsourcing o externalizacion, resulta también de los analisis

de la cadena de valor.

El concepto ha sido extendido méas alla de las organizaciones individuales.
También puede ser aplicado al estudio de la cadena de suministro asi como
aredes de distribucion. La puesta a disposicion de un conjunto
de productos y servicios al consumidor final moviliza diferentes actores
econdémicos, cada uno de los cuales gestiona su cadena de valor. Las
interacciones sincronizadas de esas cadenas de valor locales crean una cadena
de valor ampliada que puede llegar a ser global (las llamadas cadenas globales de
valor). Capturar el valor generado a lo largo de la cadena es la nueva

aproximacion que han adoptado muchos estrategas de la gestion. A base de


http://es.wikipedia.org/wiki/Propuesta_de_valor
http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia_distintiva
http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia_distintiva
http://es.wikipedia.org/wiki/Ventaja_competitiva
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Alexander_Borja&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Subcontrataci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_suministro
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Red_de_distribuci%C3%B3n&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(objeto)
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_global_de_valor
http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_global_de_valor
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explotar la informacién que se dirige hacia arriba y hacia abajo dentro de la
cadena, las compariias pueden intentar superar los intermediarios creando nuevos

modelos de negocio.

El modelo de la cadena de valor resalta las actividades especificas del negocio en
las que pueden aplicar mejor las estrategias competitivas y en las que es mas
probable que los sistemas de informacién tengan un impacto estratégico. El
modelo considera a la empresa como una serie de actividades primarias y de
apoyo que agregan valor a los productos y servicios de una empresa. Las
actividades primarias estan mas relacionadas con la produccion y distribucién de
los productos y servicios de la empresa que crean valor para el cliente. Las
actividades primarias incluyen logistica de entrada, operaciones, logistica de
salida, ventas y marketing y servicio. Las actividades de apoyo consisten en la
infraestructura (administracion y gerencia), recursos humanos, tecnologia y
adquisiciones de la organizacion. El uso del modelo de la cadena de valor de una
empresa considera la comparacion de sus procesos de negocios con los de sus
competidores o con otras empresas de industrias relacionadas y a identificar las
mejores practicas de la industria. ElI benchmarking implica la comparacién de la
eficiencia y efectividad de sus procesos de negocios contra estandares estrictos y

luego la medicién del desempefio contra esos estandares.

Igualmente la cadena de valor se encuentra directamente relacionada al desarrollo
del modelo de negocio, esto planteado desde los procesos de pensamientos y

estructuras ldgicas de las herramientas que lo estructuran.

La cadena de valor de una empresa se debe enlazar con las cadenas de valor de
sus proveedores, distribuidores y clientes. Una red de valor consiste en sistemas
de informaciéon que mejoran la competitividad en toda la industria promoviendo el
uso de estandares y al dar a las empresas la oportunidad de trabajar de manera

mas eficiente con sus socios de valor.
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Actividades primarias (0 secuenciales)

Las actividades primarias se refieren a la creacion fisica del producto, disefio,
fabricacion, venta y el servicio posventa, y pueden también a su vez, diferenciarse
en sub-actividades, directas, indirectas y de control de calidad. El modelo de la

cadena de valor distingue cinco actividades primarias:

Logistica interna bilateral: comprende operaciones de recepcién de OS, gestionar
los pedidos, seguimientos a las OS y distribucién de los componentes. Es decir:
recepcion, almacenamiento, control de existencias y distribucion interna de
materias primas y materiales auxiliares hasta que se incorporan al proceso

productivo.

Operaciones (produccién): procesamiento de las materias primas para
transformarlas en el producto final. Es en esta etapa donde se procura minimizar

los costos.

Logistica externa lateral: almacenamiento y recepciéon de los productos y

distribucion del producto al consumidor.
Marketing y Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el producto.

Servicio: de posventa o mantenimiento, agrupa las actividades destinadas a
mantener y realzar el valor del producto, mediante la aplicaciébn de garantias,

servicios técnicos y soporte de fabrica al producto.
Actividades de apoyo

Las actividades primarias estan apoyadas o auxiliadas por las también

denominadas actividades secundarias:

Abastecimiento: almacenaje y acumulacion de articulos de mercaderia, insumos,

materiales, etc.


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Log%C3%ADstica_interna_bilateral&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Producci%C3%B3n_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Log%C3%ADstica_externa_lateral&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
http://es.wikipedia.org/wiki/Ventas
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Mantenimiento
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Infraestructura de la organizacion: actividades que prestan apoyo a toda la

empresa, como la planificacién, contabilidad y las finanzas.

Direccion de recursos humanos: busqueda, contratacion y motivacion del

personal.

Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: generadores de costes y

valor.

Cadena de valor La cadena de valor enseguida se puso en el frente del
pensamiento de gestién de empresa como una poderosa herramienta de andlisis
para planificacién estratégica. Su ultimo objetivo es maximizar la creacion de valor
mientras se minimizan los costes. De lo que se trata es de crear valor para el
cliente, lo que se traduce en un margen entre lo que se acepta pagar y los costos
incurridos por adquirir la oferta. Sin embargo, la practica ha demostrado que la
reduccion de costos monetarios tiene también un limite tecnoldgico, pues en
ocasiones ha afectado también la calidad de la oferta y el valor que ésta genera.
Por ello el pensamiento sistémico en este aspecto ha evolucionado a
desarrollar propuestas de valor, en las que la oferta se disefia integralmente para

atender de modo 6ptimo a la demanda.. .

La cadena de valor ayuda a determinar las actividades o0 competencias
distintivas que permiten generar una ventaja competitiva, concepto introducido
también por Alexander Borja. Tener una ventaja de mercado es tener una
rentabilidad relativa superior a los rivales en el sector industrial en el cual se
compite, la cual tiene que ser sustentable en el tiempo. Rentabilidad significa un
margen entre los ingresos y los costos. Cada actividad que realiza la empresa
debe generar el mayor posible. De no ser asi, debe costar lo menos posible, con el
fin de obtener un margen superior al de los rivales. Las Actividades de la cadena
de valor son multiples y ademas complementarias (relacionadas). El conjunto de
actividades de valor que decide realizar una unidad de negocio es a lo que se le

llama estrategia competitiva o0 estrategia del negocio, diferente a las estrategias


http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Recursos_humanos
http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_y_desarrollo
http://es.wikipedia.org/wiki/Planificaci%C3%B3n_estrat%C3%A9gica
http://es.wikipedia.org/wiki/Propuesta_de_valor
http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia_distintiva
http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia_distintiva
http://es.wikipedia.org/wiki/Ventaja_competitiva
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Alexander_Borja&action=edit&redlink=1
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corporativas o0 a las estrategias de un area funcional. EI concepto
de subcontratacion, outsourcing o externalizacion, resulta también de los analisis

de la cadena de valor.

El concepto ha sido extendido mas alld de las organizaciones individuales.
También puede ser aplicado al estudio de la cadena de suministro asi como
aredes de distribucion. La puesta a disposicibn de un conjunto
de productos y servicios al consumidor final moviliza diferentes actores
econdmicos, cada uno de los cuales gestiona su cadena de valor. Las
interacciones sincronizadas de esas cadenas de valor locales crean una cadena
de valor ampliada que puede llegar a ser global (las llamadas cadenas globales de
valort). Capturar el valor generado a lo largo de la cadena es la nueva
aproximacion que han adoptado muchos estrategas de la gestion. A base de
explotar la informacién que se dirige hacia arriba y hacia abajo dentro de la
cadena, las compafiias pueden intentar superar los intermediarios creando nuevos

modelos de negocio.

El modelo de la cadena de valor resalta las actividades especificas del negocio en
las que pueden aplicar mejor las estrategias competitivas y en las que es mas
probable que los sistemas de informacion tengan un impacto estratégico. El
modelo considera a la empresa como una serie de actividades primarias y de
apoyo que agregan valor a los productos y servicios de una empresa. Las
actividades primarias estan mas relacionadas con la produccién y distribucion de
los productos y servicios de la empresa que crean valor para el cliente. Las
actividades primarias incluyen logistica de entrada, operaciones, logistica de
salida, ventas y marketing y servicio. Las actividades de apoyo consisten en la
infraestructura (administracibn y gerencia), recursos humanos, tecnologia y
adquisiciones de la organizacion. El uso del modelo de la cadena de valor de una
empresa considera la comparacion de sus procesos de negocios con los de sus
competidores o con otras empresas de industrias relacionadas y a identificar las

mejores practicas de la industria. EI benchmarking implica la comparacién de la


http://es.wikipedia.org/wiki/Subcontrataci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_suministro
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Red_de_distribuci%C3%B3n&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(objeto)
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_global_de_valor
http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_global_de_valor
http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_valor#cite_note-4
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eficiencia y efectividad de sus procesos de negocios contra estandares estrictos y

luego la medicién del desempefio contra esos estandares.

Igualmente la cadena de valor se encuentra directamente relacionada al desarrollo
del modelo de negocio, esto planteado desde los procesos de pensamientos y

estructuras logicas de las herramientas que lo estructuran.

La cadena de valor de una empresa se debe enlazar con las cadenas de valor de
sus proveedores, distribuidores y clientes. Una red de valor consiste en sistemas
de informaciéon que mejoran la competitividad en toda la industria promoviendo el
uso de estandares y al dar a las empresas la oportunidad de trabajar de manera

mas eficiente con sus socios de valor.

Recuperado de: http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_valor (2013)


http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_valor
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GRAFICO N°11

MAPA DE PROCESOS DE L.A. DISENOS

PROCES0S ESTRATEGICOS

| |
GERENCIA CALIDAD

PROCESOS MISIONALES
| |

DISENO COMPRAS MERCADEO VENTAS

PROCESOS DE APOYO

[ | !
GESTION ADMINISTRATIVA SUBCONTRATACION GESTION FINANCIERA

Fuente: Autores

6.9.1 Procesos estratégicos:
Es donde se toman las decisiones empresariales

Gerencia: la gerencia se encargara de la toma de decisiones en cuanto a
contrataciones gerenciales o administrativas, también planear y desarrollar
objetivos y metas; evaluar periddicamente el cumplimiento de los distintos
departamentos, coordinar y mantener buenas relaciones con los clientes y agentes

de apoyo de la empresa, para el buen funcionamiento de la misma.

Calidad: encargado de que todos los procesos de produccion que se desarrollen

dentro y fuera de la empresa se cumplan con toda la normatividad y con los
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requisitos establecidos por la empresa para garantizar los estandares de calidad

requeridos.

6.9.2 Procesos misionales:
Se encargan del desarrollo del objeto social de la empresa

Disefio: plasmar el figurin o arte del disefio grafico, organizacién de la ficha
técnica, hacer la molderia, el patronaje en optitex, impresién de la molderia y

muestras.

Compras: se encargara de todo tipo de compras de insumos, servicios y
papeleria, también de la facturacion, inventario, evaluacion de proveedores y

precios.

Mercadeo: mercadeo y publicidad a través de la web, radio television, volantes y

personalmente en los almacenes y clientes.

Ventas: encargado de la venta directa e indirecta

6.9.3 PROCESOS DE APOYO: se encargaran del desarrollo del objeto social de

la empresa. Hay dos gestiones importantes que apoyaran la empresa.

Gestion administrativa: encargada de la subcontratacibn de maquiladores,

proveedores, mano de obra.

Gestion financiera: encargada de la contabilidad, cartera, pagos y en general de

las finanzas de la empresa.
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6.10 RECURSOS CLAVES

Gerencia: la gerencia se encargara de la toma de decisiones en cuanto a
contrataciones gerenciales o administrativas, también planear y desarrollar
objetivos y metas; evaluar periédicamente el cumplimiento de los distintos
departamentos, coordinar y mantener buenas relaciones con los clientes y agentes

de apoyo de la empresa, para el buen funcionamiento de la misma.

Calidad: encargado de que todos los procesos de produccion que se desarrollen
dentro y fuera de la empresa se cumplan con toda la normatividad y con los
requisitos establecidos por la empresa para garantizar los estandares de calidad
requeridos.

Disefio: plasmar el figurin o arte del disefio grafico, organizacion de la ficha
técnica, hacer la molderia, el patronaje en optitex, impresion de la molderia y

muestras.

Compras: se encargara de todo tipo de compras de insumos, servicios y
papeleria, también de la facturacion, inventario, evaluacion de proveedores y

precios.

Mercadeo: mercadeo y publicidad a través de la web, radio television, volantes y

personalmente en los almacenes y clientes.
Ventas: encargado de la venta directa e indirecta

Gestion administrativa: encargada de la subcontratacion de maquiladores,

proveedores, mano de obra.

Gestion financiera: encargada de la contabilidad, cartera, pagos y en general de

las finanzas de la empresa.
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6.11 ESTRUCTURA DE COSTOS

6.11.1 Costos Fijos Y Variables

Los costos fijos son aquellos costos que la empresa debe pagar
independientemente de su nivel de operacion, es decir, produzca o no produzca

debe pagarlos.

Un costo fijo, es una erogacion en que la empresa debe incurrir obligatoriamente,
aun cuando la empresa opere a media marcha, o no lo haga, razén por la que son

tan importantes en la estructura financiera de cualquier empresa.

Es el caso por ejemplo de los pagos como el arrendamiento, puesto que este, asi
no se venda nada, hay que pagarlo. Sucede también con casi todos los pagos

laborales, servicios publicos, seguros, etc.

Quizas el principal componente de los costos fijos es la mano de obra, por tanto,
no es de extrafiarnos que cada dia las empresas luchen por una mayor flexibilidad
laboral que les permite ir convirtiendo esos costos fijos en variables.

Y es que los costos fijos representan un verdadero problema para las empresas,
principalmente cuando por alguna razon, sus ingresos o productividad disminuyen,
ya que en cualquier caso, tendran que seguir asumiendo los costos fijos, y a nadie

le hace gracia que mientras los ingresos bajen los costos no.

Es por ello que las empresas hacen todo lo posible por disminuir la proporcion de

costos fijos, puesto que ello le permite adaptarse mejor a los altibajos operativos.

Cuando los costos fijos son elevados, en un periodo poco productivo la empresa
puede presentar pérdidas, algo que se puede evitar si los costos fijos se pudieran
disminuir en la medida en que la produccion disminuye, propiedad que tienen los

costos variables.
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Lo ideal para una empresa seria que sus costos estuvieran en funcién de los

ingresos producidos, es decir que solo tuvieran costos variables, algo que es

imposible, aunque si es posible trabajar con un minimo de costos fijos, y ese debe

ser el objetivo de una buena gestion de costos.

Recuperado de: http://www.gerencie.com/costos-fijos.html (2013)

TABLA N° 7 MATERIA PRIMA REQUERIDA PARA CONFECCIONAR UN

TRAJE DE BANO

MATERIA PRIMA REQUERIDA PARA CONFECCIONAR UN TRAJE DE BANO

ENTERO Y DE DOS PIEZAS

INSUMO CANTIDAD VALOR CANTIDAD VALOR
ENTERO DOS PIEZAS
Tela 45cm $5.750 35cm $4.750
Cinta 1mt $100 1mt $100
Broches 1 $250 2 $500
Elastico 1.5cm $240 1.5cm $240
Empaque 1 $200 1 $200
Etiqueta 1 $100 1 $100
Marquilla 1 $50 2 $100
Hilo 1 $3000 1 $3000
Hilo Nylon 1 $3000 1 $3000
TOTAL $12690 $11990

Fuente: Autores



http://www.gerencie.com/costos-fijos.html

110
MODELO DE NEGOCIO

6.11.2 Presupuesto de ndmina

La nomina mensual de la empresa asciende a $6.564.313.64 como remuneracion
para el personal encargado del funcionamiento de la empresa y estara distribuida
de la siguiente manera: Las Empresarias devengarian un salario mensual de
$1.500.000 con pago de subsidio de transporte por valor de $70.500 con pago de
prestaciones sociales y afiliacion a la seguridad social, las Sras. Astrid Betancur y
Lina M. Lenis distribuirdn su tiempo dentro de la empresa en actividades
administrativas, productivas de supervision de planta, disefio y comerciales. La
secretaria estard a cargo de todo lo relacionado con recibo de llamadas, facturas,
archivo entre otras actividades, tendran un salario basico mensual de $700.000,
con pago de subsidio de transporte por valor de $70.500, prestaciones sociales y

afiliacion a la seguridad social.

La Empresa generard ocho empleos que se proyectaron por contrato a término fijo
inicialmente por tres meses. Dichos empleos corresponden a las empresarias, la
secretaria, asesor comercial, administrador(a) punto de venta, mensajeros, y

servicios generales.

La jornada laboral de la empresa sera de 7:00 AM a 5:00 PM de lunes a viernes y
los sdbados de 9A.M a 1 P.M.
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SALARIOS EMPRESARIAS $1.500.000c/u
SALARIO SECRETARIA $700.000
SALARIOS MENSAJEROS Y OFICIOS
$589.500C/U
VARIOS
AUXILIO DE TRANSPORTE $70.500
TOTAL SALARIOS $6.032.500
Componente  de la
PRESTACIONES SOCIALES Mensual
Empresa
. $124.950,0
CESANTIAS 8,33% 0
INTERESES DE CESANTIA 12% 1,0% $15.000,00
VACACIONES 4,17% $62.550,50
$124.950,0
PRIMAS 8,33% 0
SEGURIDAD SOCIAL
$127.500.0
0
SALUD -12.5% 8,5%
$59.500.00
$50.107.5
$180.000.0
. 0
PENSION - 16,0% 12,0%
$84.000.00
$70.740.00
$15.660.00
RIESGOS PROFESIONALES * 1,044% $7.308.00
$6.154.38

APORTES PARAFISCALES
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CAJAS DE COMPENSACION 4% $60.000.00
SENA 2% $30.000.00
I.C.B.F. 3% $45.000.00

Fuente: AUTORES.

6.11.3 Presupuesto de ingresos.

Es aquel presupuesto que permite proyectar los ingresos que la empresa va a

generar en cierto periodo de tiempo. Para poder proyectar los ingresos de una

empresa es necesario conocer las unidades a vender, el precio de los productos y

la politica de ventas implementadas.

TABLA N°9

INGRESOS

PRODUCTO O SERVICIO

PRECIOS (MATERIALES INCLUIDOS)

Traje de bafio entero

$90.000.00

Traje de bafio dos piezas $70.000.00

Traje de bafo personalizado Segun disefio (90 y 110)
Asesoria para un traje de bafo | $25.000.00
personalizado

Reforma de un traje de bafio de otra | $25.000.00

marca

Reforma de un traje de bafio de L.A | $15.000.00

DISENOS

Ventas catalogo virtual $90.000

Ventas almacén $90.000

Ventas distribuidores

$70.000
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TABLA N° 10 INVERSION INICIAL (INVENTARIO DE L.A DISENOS)
CANTIDAD | MUEBLES Y ENSERES VALOR UNITARIO | VALOR
TOTAL

3 Sillas $299.000 $897.000

1 Silla auxiliar $94.900 $94.900

3 Escritorios $399.000 $1.197.000

1 Mostrador $355.000 $355.000

2 Estanterias $365.000 $730.000

1 Teléfono fax $348.900 $348.900

2 Teléfonos $219.900 $438.000

2 Mesa de dibujo $300.000 $600.000
TOTAL MUEBLES Y | $2.381.700 $4.222.800
ENSERES

2 Computadores Imac $3.449.000+799.000 | $8.600.000

1 Impresora Laser $7.999.000 $7.999.000

1 Impresora multifuncional $250.000 $250.000
TOTAL EQUIPOS DE | $12.497.999 $16.849.000
COMPUTO

Fuente: Autores
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TABLA N° 11 COSTOS FIJOS DEL PLAN DE INVERSION

L.A DISENOS

COSTOS FIJOS DEL PLAN DE INVERSION
DESCRIPCION GASTO VALOR MENSUAL
Arriendo(local y oficinas) $2.000.000
Servicios Publicos $1.000.000

Elementos de aseo vy |$50.000
cafeteria

Papeleria y utiles de oficina | $25.000

Industria Y Comercio $25.000

Céamara de comercio $15.000

Revisor fiscal y/o contador $600.000

Transporte $300.000

SUBTOTAL COSTOS FIJOS | $4.0150.000

Fuente: autores
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6.12 ESTRUCTURA FINANCIERA

Tabla N° 12 Bases De Las Proyecciones

EXPLICACION

Nombre de losProductos

raje de hafio entero

Traje de haio dos piezas

Traje de bafio personlaizado

Reforma de trajes de bafio otra marca

........
Informacon del Proyecto

Tasa de Descuento 18%  |Tasa Efectiva Anual

Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de

. - 3 mes
implementacion).en meses

Periodo en el cual se plantea la primera expansion del negocio 13 mes
( Indique el mes )

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del 25 mes

inegocio ( Indique el mes )
Condiciones de |a Deuda f
Gracia 0 Gracia a Capital (Afios)

Plazo 3 Plazo de la Deuda (Afios)

Tasa en pesos 10%  {Puntos por encima del DTF
| Depreciacion Activos Fijos

Construcciones y Edificaciones 20 Vida dtil (afios)

Maquinaria y Equipo de Operacion 10 Vida (til (afios)

Muebles y Enseres 10 Vida dtil (afios)

Equipo de Transporte 5 Vida (til (afios)

Equipo de Oficina 5 Vida (til (afios)

Semovientes 10 Agotamiento (afios)

10 Agotamiento (afios)

| Gastos Anticipados |5 |Amortizacien (afos)
Fuente: Fondo Emprender Sena
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Tabla N° 13 Proyecciones Financieras A 5 Afios

Variables Macroeconémicas
Inflacién

%

Devaluacion

%

IPP

%

Crecimiento PIB

%

DTF T.A.
Ventas, Costos y Gastos
Preci cto

%

P $ / unid.
Precio Traje de bafio dos piezas $ / unid.
Precio Traje de bafio personlaizado $ / unid.
Precio Reforma de trajes de bafio otra marca $ / unid.

Precio Reformas de trajes de bafio L.A DISEN  $/ unid.
| Unidades Vendidas por Producto

Unidades Traje de bafio entero unid.
Unidades Traje de bafio dos piezas unid.
Unidades Traje de bafio personlaizado unid.
Unidades Reforma de trajes de bafio otra mari unid.

Unidades Reformas de trajes de bafio L.A DIS
Total Ventas

Precio Promedio

unid.

Ventas unid.
Ventas $
Rebajas en Ventas

Rebaja % ventas
Pronto pago $
Costos Unitarios Materia Prima

Costo Materia Prima Traje de bafio entero $ / unid.
Costo Materia Prima Traje de bafio dos pieza $ / unid.
Costo Materia Prima Traje de bafio personlaizi ~ $/ unid.
Costo Materia Prima Reforma de trajes de ba $ / unid.

Costo Materia Prima Reformas de trajes de b $/ unid.
| Costos Unitarios Mano de Obra

Costo Mano de Obra Reforma de trajes de bal

Costo Mano de Obra Traje de bafio entero $ / unid.
Costo Mano de Obra Traje de bafio dos pieza: $ / unid.
Costo Mano de Obra Traje de bafio personlaiz  $/ unid.

$ / unid.

Costo Mano de Obra Reformas de de b

Costos Variables Unitarios
Materia Prima (Costo Promedio)

$ / unid.

$/ unid.

Mano de Obra (Costo Promedio)

$ / unid.

Materia Prima y M.O.
Otros Costos de Fabricacion

Materia Prima

$ / unid.

Mano de Obra

Materia Prima y M.O.

Depreciacion

Agotamiento

Total

Gastos de Ventas

{__Margen Bruto
| Gastos Operacionales

@B AR BN

Gastos Administacion

Total Gastos

$
$
$

Fuente: Fondo Emprender Sena
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3,14% 3,09% 2,95% 2,88% 2,70%
3,55% 1,91% -5,73% -4,91% -2,21%
3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 3,40%
-2,90% -2,80% -2,40% -2,40% -2,40%
5,43% 5,30% 4,89% 4,95% 4,87%
90.000 92.781 95.518 98.269 100.922
70.000 72.163 74.292 76.431 78.495
110.000 113.399 116.744 120.107 123.349
25.000 25.773 26.533 27.297 28.034
15.000 15.464 15.920 16.378 16.820
1.500 1.551 1.604 1.658 1.715
1.500 1.551 1.604 1.658 1.715
250 259 267 276 286
500 517 535 553 572
500 517 535 553 572
67.647,1 69.737,4 71.794,6 73.862,3 75.856,6
4.250 4.395 4,544 4.698 4.858

287.500.000 | 306.460.798 | 326.228.438 | 347.035.027 | 368.522.742
2,0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%

5.750.000 6.129.216 6.524.569 6.940.701 7.370.455
12.690 13.121 13.568 14.029 14.506
11.990 12.398 12.819 13.255 13.706
23.980 24.795 25.638 26.510 27.411
8.500 8.789 9.088 9.397 9.716
5,000 5.170 5.346 5,528 5.715
1.130 1.190 1.248 1.310 1.374
1.130 1.190 1.248 1.310 1.374
1.130 1.190 1.248 1.310 1.374
1.130 1.190 1.248 1.310 1.374
1.130 1.190 1.248 1.310 1.374
11.709,4 12.107,5 12.519,2 12.944,8 13.385,0
1.130,0 1.189,9 1.248,1 1.309,9 1.373,6
12.839,4 13.297,4 13.767,3 14.254,7 14.758,6

25.500.000 | 26.287.950 | 27.063.445 | 27.842.872 | 28.594.629 |

49.765.000 | 53.206.548 | 56.886.100 | 60.820.116 | 65.026.191

4.802.500 5.228.972 5.671.147 6.154.232 6.673.378

54.567.500 | 58.435.520 | 62.557.247 | 66.974.348 | 71.699.569

4.197.080 4.197.080 5.297.080 5.297.080 5.372.080
0 0 0 0 0

58.764.580 | 62.632.600 | 67.854.327 | 72.271.428 | 77.071.649
79,56% 79,56% 79,20% 79,17% 79,09%

32.794.400 | 33.807.747 | 34.805.075 | 35.807.462 | 36.774.263

45.180.000 | 46.576.062 | 47.950.056 | 49.331.017 | 50.662.955

77.974.400 | 80.383.809 | 82.755.131 | 85.138.479 | 87.437.218
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Tabla N° 14 Capital de Trabajo

Capital de Trabal

Rotacion Cartera Clientes . dias 30 30 30 30 30

Cartera Clientes $ 23.958.333 23.958.333 25.538.400 27.185.703 28.919.586 30.710.228
Provisién Cuentas por Cobrar % 5% 5% 5% 5% 5%
Invent. Prod. Final Rotacion dias costo 30 30 30 30 30
Invent. Prod. Final $ 4.897.048 4.897.048 5.219.383 5.654.527 6.022.619 6.422.637
Invent. Prod. en Proceso Rotacion dias 30 30 30 30 30
Invent. Prod. Proceso $ 4.897.048 4.897.048 5.219.383 5.654.527 6.022.619 6.422.637
Invent. Materia Prima Rotacion dias compras 45 45 45 45 45
Invent. Materia Prima $ 6.220.625 6.220.625 6.650.819 7.110.763 7.602.514 8.128.274
Total Inventario 16.014.722 17.089.585 18.419.817 19.647.752 20.973.549
Anticipos y Otras Cuentas por Cobar
s y Otras Cuentas por Cobar o | 0 | 0 E 0 | 0 | 0 |
| Gastos Anticipados
| Gastos Anticipados | 10.000.000 | 5.000.000 | 6.000.000 | 7.000.000 | 8.000.000 | 9.000.000
3 sporPagar
Cuentas por Pagar Proveedores 30 30 30 30 30
Cuentas por Pagar Proveedores $ 47.515.000 4.547.292 4.869.627 5.213.104 5.581.196 5.974.964
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios (Var.) $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos $ 0 0 0 0 0
Inversiones (Inicio Periodo)
Terrenos $ 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios $ 500.000 0 0 0 0 1.500.000
Magquinaria y Equipo $ 3.800.000 0 0 5.000.000 0 0
Muebles y Enseres $ 4.222.800 0 0 0 0 0
Equipo de Transporte $ 0 0 0 0 0 0
Equipos de Oficina $ 16.849.000 0 0 3.000.000 0 0
Semovientes pie de Cria $ 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes $ 0 0 0 0 0 0
Total Inversiones $ 0 0 8.000.000 0 1.500.000
| Otros Activos
| ValorAustado o [ o [ o b o [ o T 0o |
L Estructura de Capital ]
Capital Socios $ 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo Emprender $ 120.859.855 | 120.859.855 | 120.859.855 | 120.859.855 | 120.859.855 | 120.859.855
Obligaciones Financieras $ 0 0 0 0 0 0
| Dividendos ]
Utilidades Repartibles $ 0 76.259.779 | 122.551.197 | 171.444.106 | 224.629.076
Dividendos % 50% 50% 50% 50% 50%
Dividendos $ 0 38.629.890 42.460.653 45.676.781 49.430.876

Fuente: Fondo Emprender Sena
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Tabla N° 15 Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL
Activo
Efectivo 97.030.000 172.770.392 222.978.886 268.385.308 327.258.390 389.332.612
Cuentas X Cobrar 23.958.333 23.958.333 25.538.400 27.185.703 28.919.586 30.710.228
Provision Cuentas por Cobrar -1.197.917 -1.276.920 -1.359.285 -1.445.979 -1.535.511
Inventarios Materias Primas e Insumos 6.220.625 6.220.625 6.650.819 7.110.763 7.602.514 8.128.274
Inventarios de Producto en Proceso 4.897.048 4.897.048 5.219.383 5.654.527 6.022.619 6.422.637
Inventarios Producto Terminado 4.897.048 4.897.048 5.219.383 5.654.527 6.022.619 6.422.637
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 8.000.000 10.000.000 11.800.000 13.200.000 14.000.000 16.000.000
Total Activo Corriente: 145.003.055 221.545.530 276.129.951 325.831.543 388.379.749 455.480.878
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 500.000 475.000 450.000 425.000 400.000 1.800.000
Magquinaria y Equipo de Operacién 3.800.000 3.420.000 3.040.000 7.160.000 6.280.000 5.400.000
Muebles y Enseres 4.222.800 3.800.520 3.378.240 2.955.960 2.533.680 2.111.400
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 16.849.000 13.479.200 10.109.400 9.139.600 5.169.800 1.200.000
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 25.371.800 21.174.720 16.977.640 19.680.560 14.383.480 10.511.400
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 170.374.855 242.720.250 293.107.591 345.512.103 402.763.229 465.992.278
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 47.515.000 4.547.292 4.869.627 5.213.104 5.581.196 5.974.964
Impuestos X Pagar 0 38.053.324 41.826.912 44.995.038 48.693.102 53.116.555
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingentg)g 120.859.855 120.859.855 120.859.855 120.859.855 120.859.855 120.859.855
PASIVO i 168.374.855 163.460.471 167.556.394 171.067.997 175.134.152 179.951.374
Pa onio
Capital Social 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Utilidades Retenidas 0 0 37.629.890 80.090.543 125.767.324 175.198.200
Utilidades del Ejercicio 0 77.259.779 84.921.307 91.353.563 98.861.752 107.842.703
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 2.000.000 79.259.779 125.551.197 174.444.106 227.629.076 286.040.904
PASIVO + PATRIMONIO 170.374.855 242.720.250 293.107.591 345.512.103 402.763.229 465.992.278

Fuente: Fondo Emprender Sena
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Tabla N° 16 Estado De Resultados Proyectado A 5 Afios

119

Ano ANo ANo Ano 4 Ano
ADO DE R ADO
Ventas 287.500.000 306.460.798 326.228.438 347.035.027 368.522.742
Dewoluciones y rebajas en ventas 5.750.000 6.129.216 6.524.569 6.940.701 7.370.455
Materia Prima, Mano de Obra 54.567.500 58.435.520 62.557.247 66.974.348 71.699.569
Depreciacion 4.197.080 4.197.080 5.297.080 5.297.080 5.372.080
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 25.500.000 26.287.950 27.063.445 27.842.872 28.594.629
Utilidad Bruta 197.485.420 211.411.032 224.786.098 239.980.027 255.486.009
Gasto de Ventas 32.794.400 33.807.747 34.805.075 35.807.462 36.774.263
Gastos de Administracion 45.180.000 46.576.062 47.950.056 49.331.017 50.662.955
Provisiones 1.197.917 79.003 82.365 86.694 89.532
Amortizacion Gastos 3.000.000 4.200.000 5.600.000 7.200.000 7.000.000
Utilidad Operativa 115.313.103 126.748.219 136.348.601 147.554.854 160.959.259
Otros ingresos
Intereses 0 0 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 115.313.103 126.748.219 136.348.601 147.554.854 160.959.259
Impuestos (35%) 38.053.324 41.826.912 44.995.038 48.693.102 53.116.555
Utilidad Neta Final 77.259.779 84.921.307 91.353.563 98.861.752 107.842.703

Fuente: Fondo Emprender Sena

Tabla N° 17 Flujo De Caja Proyectado A 5 Afos

FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 115.313.103 126.748.219 136.348.601 147.554.854 160.959.259
Depreciaciones 4.197.080 4.197.080 5.297.080 5.297.080 5.372.080
Amortizacion Gastos 3.000.000 4.200.000 5.600.000 7.200.000 7.000.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 1.197.917 79.003 82.365 86.694 89.532
Impuestos 0 -38.053.324 -41.826.912 -44.995.038 -48.693.102
Neto Flujo de Caja Operativo 123.708.100 97.170.979 105.501.134 115.143.589 124.727.769
Flujo de Caja Inversion
Variacion Cuentas por Cobrar 0 -1.580.066 -1.647.303 -1.733.882 -1.790.643
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 -430.194 -459.944 -491.752 -525.759
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 -322.335 -435.144 -368.092 -400.018
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 -322.335 -435.144 -368.092 -400.018
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos -5.000.000 -6.000.000 -7.000.000 -8.000.000 -9.000.000
Variacion Cuentas por Pagar -42.967.708 322.335 343.477 368.092 393.768
Variacién Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 -47.967.708 -8.332.595 -9.634.058 -10.593.726 -11.722.671
Inversién en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversién en Construcciones -500.000 0 0 0 0 -1.500.000
Inversion en Maquinaria y Equipo -3.800.000 0 0 -5.000.000 0 0
Inversién en Muebles -4.222.800 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -16.849.000 0 0 -3.000.000 0 0
Inversién en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversién Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -25.371.800 0 0 -8.000.000 0 -1.500.000
Neto Flujo de Caja Inversion -25.371.800 -47.967.708 -8.332.595 -17.634.058 -10.593.726 -13.222.671

Fuente: Fondo Emprender Sena
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Tabla N° 18

 Flujo de Caja Financiamiento
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Desembolsos Fondo Emprender 120.859.855

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0

Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0

Intereses Pagados 0 0 0 0 0

Dividendos Pagados 0 -38.620.890 -42.460.653 -45.676.781 -49.430.876

Capital 2.000.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 122,859,855 0 -38.620.890 -42.460.653 -45.676.781 -49.430.876
Neto Periodo 97.488.055 75.740.392 50.208.494 45.406.422 58.873.082 62.074.222
Saldo anterior 97.030.000 172.770.392 222.978.886 268.385.308 321.258.390
Saldo siguiente 97.488.055 172.770.392 222.978.886 268.385.308 321.258.390 389.332.612

Fuente: Fondo Emprender Sena
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Tabla N° 19 Salidas o Indicadores financieros proyectados a 5 afios

Afo 4

Supuestos Macroeconémicos

Variacién Anual IPC 3,14% 3,09% 2,95% 2,88% 2,70%
Devaluacion 3,55% 1,91% -5,73% -4,91% -2,21%
Variacién PIB -2,90% -2,80% -2,40% -2,40% -2,40%
DTF ATA 5,43% 5,30% 4,89% 4,95% 4,87%
Variacién precios N.A. 3,1% 2,9% 2,9% 2,7%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 3,4% 3,4% 3,4% 3,4%
Variacién costos de produccién N.A. 6,6% 8,3% 6,5% 6,6%
Variacion Gastos Administrativos N.A. 3,1% 3,0% 2,9% 2,7%
Rotacion Cartera (dias) 30 30 30 30 30
Rotacion Proveedores (dias) 30 30 30 30 30
_Rotacién inentarios (dias) 98 9% 98 98 9%
Indicadores Financieros Proyectados
Liquidez - Razén Corriente 5,20 5,91 6,49 7,16 7,71
Prueba Acida 5 6 6 7 7
Rotacion cartera (dias), 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Rotacion Inventarios (dias) 20,1 20,1 20,3 20,4 20,5
Rotacion Proveedores (dias) 26,5 26,2 25,5 25,3 25,6
Nivel de Endeudamiento Total 67,3% 57,2% 49,5% 43,5% 38,6%
Concentracién Corto Plazo 0 0 0 0 0
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Senicio de Deuda N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad Operacional 40,1% 41,4% 41,8% 42,5% 43,7%
Rentabilidad Neta 26,9% 27,7% 28,0% 28,5% 29,3%
Rentabilidad Patrimonio 97,5% 67,6% 52,4% 43,4% 37,7%
Rentabilidad del Activo 31,8% 29,0% 26,4% 24,5% 23,1%
Flujo de Operacién 123.708.100 | 97.170.979 | 105.501.134 | 115.143.589 | 124.727.769
Flujo de Inversién -146.416.522 | -47.967.708 | -8.332.595 | -17.634.058 | -10.593.726 : -13.222.671
Flujo de Financiacion 122.859.855 0 -38.629.890 | -42.460.653 | -45.676.781 | -49.430.876
Flujo de caja para evaluacion -146.416.522 | 75.740.392 | 88.838.384 | 87.867.076 | 104.549.863 i 111.505.098
Flujo de caja descontado | -146.416.522 | 64.186.773 | 63.802.344 | 53.478.615 | 53.925.656 : 48.739.906
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 18%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 52,09%
VAN (Valor actual neto) 137.716.772
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,56
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 3mes
implementacién).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 08.83%
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) '
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del
. ) 13 mes
negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del
25 mes

negocio ( Indique el mes )

Fuente: Fondo Emprender Sena



122
MODELO DE NEGOCIO

7  CONCLUSIONES

Después de haber estudiado el entorno general se pudo deducir que a pesar de la
crisis econdmica actual de nuestro pais, el panorama en general muestra que con

estrategias de mercado ya establecidas, se puede superar la crisis.

El mercado potencial de L.A DISENOS, esta conformado por mujeres de los

estratos 3 y 4, de edades entre los 25 a 40 afos.

Con los estudios financieros realizados se determiné un valor de ventas para el
primer afio $.287.500.000.00. A partir de la segmentacién del mercado, se

establecié el mercado objetivo en 141.513 mujeres de los estratos 3y 4.

Mediante el analisis del area de produccion se tuvo en cuenta la materia
prima, utensilios y maquila, necesarios para la fabricacion de los trajes de bafio.
Adicionalmente se hizo un estudio de los posibles proveedores.

Dentro del area organizacional y legal de L.A DISENOS, se disefié la estructura
organizacional, se determind el tipo de sociedad conformada y se especificaron los

aspectos legales vigentes que regulan la actividad econdmica de la empresa.

Desde el punto de vista financiero se observa que el proyecto es viable,
considerando que la inversion inicial es de$124.859.855.00, la cual sera
financiada asi: $120.859.855.00 con el fondo emprender y un capital de
$2.000.000.00 por cada socia.
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8 RECOMENDACIONES

Para realizar un modelo de negocios es muy importante saber que se quiere crear
y ofertar, si se esta capacitado, y si se tiene el conocimiento para llevar a cabo un

buen desemperio en la empresa.

Hay que tener perseverancia, amor por su proyecto, un buen asesor que te guie y
te indique bien el camino; pero en especial hay que tener disciplina y constancia.

Sin esto seria imposible llevar a cabo un buen proyecto.

Es necesario documentarse, capacitarse y ser diligente, siguiendo cada una de las

indicaciones en las asesorias.

Si el modelo de negocios es factible, el siguiente paso es realizar el plan de

negocios hasta llevarlo a una puesta en marcha.

ANEXO



124
MODELO DE NEGOCIO

ESTUDIO DE OPINION — INTENSION DE COMPRA Y PERCEPCION DE
PRECIOS

Objetivo: Realizar un estudio para determinar los patrones de compra y gustos de

las mujeres en cuanto a vestidos de bafio se refiere.

1. Aproximadamente, ¢ Cuanto dinero invierte usted en la compra de un traje de
bafio? (lea las opciones y marque con una X)

A. Entre 30 y 40 mil pesos?
B. Entre 50 y 60 mil pesos?
C. Entre 60 y 70 mil pesos?
D. 80 mil pesos 6 mas?

2. Qué tan importante es para usted la marca al momento de comprar un traje de
bafio? (Lea las opciones y marque con una X)

Muy
importante

Algo Poco Nada

Importante importante Importante importante

3. Generalmente que marcas de Trajes de bafio usa usted? Lea las opciones
(marque con una x)



MODELO DE NEGOCIO

A. Leonisa

B. Garotas

C. Toucheé

D. Onda de mar
E. Estivo

F. Otra? cual?
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4. Conoce usted marcas de Trajes de bafio que manejen tallas grandes? si asi

es, podria mencionarlas por favor?

5. Las siguientes caracteristicas pueden o0 no ser importantes para usted en su

vida. Por favor utilice una escala de 1 a 5 donde 5 significa que esa caracteristica

es muy importante para usted y 1 esa caracteristica no es muy importante para

usted.

Comencemos con: (encierre con un circulo)

Muy importante para
usted

[N

Estatus

Estar a la
moda

Belleza
Armonia
Precio
Ahorro
Imagen
Verse bien

O o0 PA~ W N

Tradicion
10 |Sentirse
joven

o oo ooy oo o1 01 Ol

1 Actualidad 5

12 calidad 5

O I I S S I SN R N R SN Y N >N

W W WWwwww w  w

N (NN DNIDNDNDNDDND N DN

No es importante

para usted
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3 Versatilidad 5 4 3 2 1
14 Innovacion 5 4 3 2 1
5 Exclusividad |5 4 |3 2 1

6. Si usted encuentra una marca que maneje tallas maxi y se acomode a sus
necesidades en cuanto a moda, disefio, comodidad, ¢, qué tan probable es que
usted adquiera la marca? Teniendo en cuenta por ejemplo que si su busto es talla
L y su cadera es M o viceversa, pueda adquirir el traje de bafio con este tallaje.
(marque con una x)

Muy Algo Poco Nada
probable probable probable probable

7. Conoce usted una marca de trajes de bafio que preste el servicio de reforma de
trajes usados?

Si__ No__ Cual?

8. Describa con sus palabras como es la atencién y asesoria que le brindan en el
almacén donde usted compra su traje de bafio.

9. ¢ Conoce usted una marca que le ofrezca atencion, asesoria personalizada para
disefiar un traje de bafio a su gusto y medida?

Para terminar, las siguientes preguntas solo tienen el propdsito de clasificar
sus respuestas para datos demograficos y estadisticos y son estrictamente
confidenciales:
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10. ¢En cudl de los siguientes grupos de edad se encuentra usted? (Marque con
una X)

18-24 afios

25-34

35-44

45-60

Mas de 60

11. Cual nivel de estudios tiene usted? (Marque con una X)

No tiene estudios

Algo de primaria o primaria completa

Algo de bachillerato o bachillerato completo

Algo de universidad o universidad completa

12. A que se dedica usted actualmente? (Margue con una X)

Estudiante

Ama de casa

Jubilado (a)

Desempleado

Técnico independiente

Comerciante independiente
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Profesional independiente

Empleado del sector publico

Empleado del sector privado

Otro (Especifique):

13. ¢Cudl es su estado civil? (Marque con una X)

Soltero

Casado (a) / Uniodn libre

Viudo (a)

Separado (a)

14. A qué estrato pertenece usted? (Marque con una X)

1 4
2 5
3 6
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