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1. RESUMEN EJECUTIVO

El sector textil y de la confeccion en el Municipio de Marinilla, esta creciendo en
paralelo con el crecimiento de la poblacion urbana. El panorama que se vislumbra
es positivo, con un entorno ademas de dinamico importante, donde existe un
consumidor con un alto potencial para las compras con oportunidades, de
enfocarse en diferentes lineas de vestuario que se deben ser aprovechadas. La
empresa prim-rose se proyectard en este tipo de negocios, el de producir y
comercializar prendas de vestir, y ofrecer ademas una modalidad de ventas
diferente. Considerando esto, en Marinilla hace falta un negocio en el que el
cliente sea atendido de manera especial, ain mejor, produciendo una marca con
un estilo novedoso; y para esto la empresa prim-rose que desea iniciar en este
negocio, quiere formar parte de las etapas del proceso, desde el disefio, la
fabricacion, las campafas de marketing, etcétera, y hasta la forma de hacer llegar

las prendas acabadas al consumidor.

1.2 OBJETIVOS

Analizar el mercado de la confeccion de prendas de vestir, entre personas de 18 y
35 afos, en el municipio de Marinilla y plantear estrategias a implementar en la

empresa “prim-rose” para aprovechar las oportunidades que ofrece este mercado.

Identificar las actividades del proceso de produccion de la empresa “prim-rose”,

para garantizar la fabricacion de prendas de vestir.

Describir las necesidades de talento humano que requiere la empresa “prim-rose”
y sus responsabilidades, para garantizar un adecuado desarrollo de calidad y
gestion. Identificar y compilar los requerimientos legales que la empresa “prim-

rose” debe cumplir para su operacion.



Determinar las necesidades de recursos financieros y su asignacion, para
establecer el beneficio que va a lograr la inversion realizada a la empresa “prim-

rose” y la forma en que esas necesidades se financiaran.

La empresa “prim-rose” desea iniciar como un negocio pequeno durante varios
afios, de esta manera adquirir experiencia en el desarrollo, en la venta, en la
produccién y en el servicio y, a la vez, conseguir que la marca tenga prestigio en el
mercado de las prendas de vestir. Este mercado es hoy en dia importante en la
economia nacional y genera grandes beneficios al inversionista ya que es un
negocio que ofrece gran rentabilidad porque con muy poco capital se pueden
generar los beneficios suficientes para recuperar lo invertido al mismo tiempo que
es un negocio facil de manejar. De igual forma, la Comunidad se beneficiara al
existir un negocio que ofrece un producto que ademas de satisfacer sus

necesidades tenga consigo un servicio personalizado.

Este proyecto fue realizado por las estudiantes de disefio textil y produccion de

modas del tecnoldgico pascual bravo de Medellin 2009-2012

Silvia Fernanda Toro Buitrago

Estudios:
Técnico en confeccion Sena.

Tecnologia en disefio textil y produccién de modas Pascual Bravo Medellin

Experiencia laboral:

En operacion de maquinas de confeccién. Coopimar Marinilla
Tel: 5690486

Cel.: 3007325735

Direccion: calle 31 # 43 d 10 de Marinilla

c.c 1038405482



Melina Andrea Anzola Restrepo
Estudios:
Produccién industrial

Tecnologia en disefio textil y produccion de modas

Experiencia laboral:

Asistente de produccion

Tel: 4518872

Cel: 3146927763

Direccion: carrera 49 A n° 74-30 mirador bello
c.c 43918746

POTENCIAL DEL MERCADO EN

CIFRAS: Se capturara un 5% de la poblacion equivalente a 1.240 clientes
potenciales del municipio de Marinilla. Contando con una aproximacion de 24.872

en la zona urbana

VENTAJA COMPETITIVA. En el municipio de Marinilla hay mucho crecimiento de
la poblacién y a su vez también el crecimiento del comercio pero no hay ningun
almacén que promete la calidad del producto y de la atencién como lo hace prim-
rose, ademas seremos productores, demandando un precio mas econémico sobre

la competencia.
INVERSIONES REQUERIDAS: 15°000.000
Para inversion de maquinas electronicas de confeccion, muebles, enseres y

materia prima Y 1°000.000 para adecuacion del punto de venta.
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PROYECCION DE VENTAS Y RENTABILIDAD

Primer afo: 492°914.084 - rent. 300°000.000

Segundo afio:  512°630.467 315°000.000
Tercer afio: 533'135.873 327°000.000
Cuarto afio: 554°461.308 340°000.000
Quinto afio: 576°639.760 353°000.000

CONCLUSIONES FINANCIERAS:

Se concluye viable este proyecto textil, ya que las ganancias mensuales seran del
4% y 5%sobre el tiempo anual dando un porcentaje de ganancia de 300°000.000
de $ mensuales, teniendo en cuenta que los productos se ofertaran en la

temporada baja.

Ficha descriptiva: Modelo de negocios

Nombre de la iniciativa: prim-rose

Institucion Educativa: Pascual Bravo Institucion Universitaria
Fecha: septiembre de 2012

Emprendedor 1.

Nombre: Melina Andrea Anzola Restrepo

Estudios: Produccioén industrial- disefio de modas

Experiencia: | Asistente de produccion

Emprendedor 2.

Nombre: Silvia Fernanda Toro Buitrago

Estudios: Técnico en confeccién- disefio de modas

Experiencia: | Operaria en maquinas de confeccion
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Unidades estratégicas de negocio:

Linea: vestuario exterior femenino
Blusas: Manga corta, manga sisa, manga larga
Faldas: cortas

Vestidos: cortos

Descripcion del producto o servicio:

Vestuario innovador, teniendo una estrecha relacion con nuestros clientes,
ofreciéndoles mas que un negocio, Un lugar donde se sientan realmente

satisfechos.

¢,Cual es la necesidad, deseo o problema que resuelve el producto o

servicio?

La necesidad de encontrar un estilo propio, y las prendas acorde a cada tipo

de cuerpo, dando la total satisfaccion, Generada tanto visual como en su

uso.

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

negocios es?

La transformacion de prendas.
De aqui surge la constante innovacion. Dando como resultado la necesidad

de crear accesorios. Proyectar imagen.

12




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

derivan de esta linea?

Marroquineria: sandalias —zapatos de la misma linea de accesorios. Se
crea la necesidad de complementar un estilo. Reciclando los materiales

sobrantes en la confeccion de blusas y asi logrando una perfecta

combinacion.

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

Los detalles hechos en nuestras prendas, las convierten en especiales e

innovadoras.

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

Blusas que dan un sentido de confort al cuerpo.

Qué estrategia Mixta tiene para su producto/servicio

Una blusa que le da confort al cuerpo y a la vez tiene un aplique hecho

artesanalmente que te da una imagen casual.

¢ Qué tipos de servicio esy porque?

El servicio que se va a prestar es el de explorar su propio estilo escuchando

la voz y la necesidad de nuestras clientes.

13




¢, Qué estrategia de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad vy

caducidad va a emplear?

Intangibilidad:

Entregar nuestra creatividad por medio de nuestros disefios a nuestros
clientes.

Inseparabilidad:

La satisfaccion que va a dar la prenda al cliente.

Caducidad:

De seis meses por coleccion.

Caracterizaciéon del producto/servicio

Producto/ Servicio | Caracteristicas Atributos Ventajassobre
la competencia
blusas Prenda formal Confort y Prenda
casual comodidad formal
casual- de
Algodon gran
70%Elastano comodidad y
30% ajuste al
accesorios cuerpo aun

Combinacion

Nylon elastico,
fique, alambre,
Swarosky,
Mostacilla

con todo tipo

de prenda

gran alcance
econdémico.
se adquieren
en el mismo
lugar donde
se encuentra

las prendas.
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¢,Cual es la propuesta de valor, en que se diferencia? Dibuje su cadena
de valor ¢Cual es la funcién empresarial ¢Qué es lo que la empresa

vende?

—_

DISENO CONFECCION DISTRIBUCION

PORLA PASIONY VISION QUE
TENEMOSPORLAMODA, NOS

HEMOS COMPROMETIDO A
LLEVARNUESTRAS MEJORES

IDEASY CREATIVIDAD A
NUESTROSCLIENTES PORMEDIO
DELOS DISENOS.

DISENOS UNICOS




CREATIVIDAD
CONFORT
COMODIDAD

Concepto de negocio (Discurso de presentacion)

En la mayoria de personas, pasa que cuando se van de compras no tienen
como un disefo o algo que lleven en la mente para sus adquisiciones, salen
a comprar ropa al azar, a lo que la gente y la moda les quieren vender. Pero
no muchas personas se atreven a asesorar un cliente y decirles que
realmente les queda bien con su estatura y tipo de cuerpo. Lo que nosotros
vamos a vender principalmente es la asesoria de cada persona y darle la
satisfaccion de que se vayan realmente satisfechos, y no como la mayoria de

vendedores que van es por hacerse la venta.

Estructura de cadena de valor (Lista de procesos estratégicos,

misionales y de apoyo).

ESTRUCTURA BASICA:

MISIONAL: logistica, entrada, procesos, logistica de salida, marketing y
venta, posventa.

ESTRATEGICO: direccion, planeacion, control estratégico.

APQOYO: infraestructura de la empresa, admon. Del talento humano,
desarrollo tecnologia, compras y abastecimiento.

16




Graficar la cadena de valor de su empresa

disefio
patronaje
marquillas
telas
corte
marquillas
stricvision

asesoriadeimagen
complemento y decoracion del almacen
ofertas y gangas
empaques
etiquetas
ubicacion del almacen

trabajadoras
mesas
proveedores
impulsadoras de venta
asistentes de disefio

Red de aliados.

Exito

Por ser uno de los mercados de cadena del pais mas visitados en todas las
ciudades y para poder llevar a conocer mas rapido y facil nuestros productos
Claster Textil/Confeccion, Disefio y Moda:

Fondo emprender Sena

Corporaciones prestadoras de fondos: como Interactuar Fami empresas

Banca mia. Considerando esta opcién a largo plazo.

-4 Interactuar

Famiempresas que progresan.

17




Bancaia

EX1TO

Emprender P

POr unm e e progy e nrion

Segmentacion de los clientes

Es una innovacion exitosa porque resuelve varias necesidades del cliente en
un mismo lugar, sin embargo un cliente no se sabe lo que quiere hasta que
no lo ve en frente. Nuestros principales clientes seran de la zona urbana del

municipio de marinilla.

SEGMENTACION

Geogréfica:
— Oriente antioquefio
— Tamafio: 24.872 mujeres entre los 16 y 33 afios de edad.
— Area: Urbana

— Clima: frio

* Pictografica :
- gustos: variados

-aficiones: teatro, muasica, pintura, deportes.

—recursos: comercio
—valores: culturales, artisticos, deportivos, respeto y amabilidad

— actividades: floricultores, ganaderos, comercio.

18




Demogréfica:
e Edad: 16-35 Afios
e Sexo: Femenino
e Grupo Familiar: 4 Personas
e Ingresos: Minimo En Adelante
e Ocupacion: Trabajadoras-Estudiantes
e Educacion: Bachilleres-Universitarias
e Religion: Catdlica-Cristiana
e Raza: Sin Distincion De Raza
e Nacionalidad: Colombiana

e Idioma: Espafiol

Socio gréfica:
— Clase Social
media- baja
— Estilo de Vida
Bésico, cubre las necesidades fundamentales.

— Personalidad

Comportamiento hacia

El producto:

Satisfaccion para volver pronto al almacén.
— Ocasién de Compra:

frecuente
— Beneficios buscados

Comodidad.
— Status Usuario

— Frecuencia de uso

19




semanalmente

— Lealtad:
Entre 70 y 85 %

— Disposicion para el uso
Libre.

Tendremos una estrecha relacion con nuestros clientes dandoles la
oportunidad de tener voz en cuanto a sus necesidades, dandoles una
oportunidad de encontrar en nosotros mas que unos vendedores, una
familia.
Tendremos personal en ocupacion de la postventa que se comuniguen con
nuestros clientes para saber como les ha ido con nuestros productos.
Tendremos la pagina para enviar a las direcciones electronicas de nuestros

clientes de nuestros nuevos productos.

Canales de distribucién y comunicacién

Canales de distribucion:

Almacenes éxito

Almacenes prim-rose marinilla
Canales de comunicacion:

Revistas de Almacenes Exito
Pagina web www.primrose.com.co
Emisora galactica estéreo 107.4 FM
Pagina en Facebook prim-rose

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

empresa

Primero que todo el recurso basico y mas importante seran las blusas. Este
sera el producto especiality que nos va a generar la forma para sostener la
empresa para los gastos en general.

Como complemento para ello tenemos los accesorios, que son un pequefo

20




gancho de venta! Y los infaltables a la hora de llevar cualquier tipo de prenda

en las compras de una mujer.

Y como linea opcional tenemos la marroquineria en lo que seria sandalias,
zapato y tacon. Seguido de bolsos y correas, pensando en la posibilidad de
realizarlos también con los desperdicios de tela que quedan de nuestro

ingreso principal.
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INGRESO PRINCIPAL INGRESO SEGUNDARIO LINEA DE
NEGOCIOS 2

[

Configuracion de los recursos.

GENERACION DE INGRESOS

PRINCIPALES J SECUNDARIOS J
e Venta de blusas venta de:
e Comodity accesorios
e Especiality marroquineria

Nuestro ingresos principales seran los responsables de la sostenibilidad
Del como lo es en material de trabajo y pago de operarias

Y demas trabajadores de nuestra empresa como tal.

Venta de accesorios: esta seria como la reserva que nuestra empresa
Guardaria para las temporadas bajas del afio en cuanto a la sostenibilidad

De almacenes y pago de trabajadores.

22



3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 INTRODUCCION

Como punto de partida para el estudio de la creacion de la empresa prim-rose,
fue la investigacion de mercados de tipo exploratoria, con el objetivo de conocer

aspectos importantes de los consumidores.

3.2ESTABLECER LAS NECESIDADES DE INFORMACION

Para realizar la investigacion de mercados se aplicé una encuesta de 9 preguntas,
a una muestra representativa de 200 mujeres, con un rango de edad entre los 18 y

40 anos, entre las cuales tenemos universitarias, trabajadoras y ambas.

3.3ESPECIFICAR LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

La investigacion de mercados permitirA conocer las variables de comportamiento
de compra, informacion pertinente para determinar el tamafio del mercado y definir

la estrategia de precio, producto y distribucion.

Con esta encuesta también pretendemos obtener informacion acerca de las
diferentes necesidades y usos que le dan al vestuario las mujeres de Marinilla y

también conocer su forma de pensar con respecto al tema de la moda.

3.4 DETERMINAR EL DISENO DE LA INVESTIGACION Y LA FUENTE DE
DATOS

El disefio de la investigacion se realiza basado en las preguntas mas basicas en
un cliente para poder llegar a tener una clara idea de como se inicia el trabajo de

produccion.
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Se consulta en las paginas:
Proexport,
Mincomex,

Camara de Comercio

Mercado Potencial: Segun datos de la pagina. www.marinilla-antioquia.gov.co
“"Marinilla...Ciudad con alma musical” en Marinilla hay aprox. 24.872 mujeres. La

encuesta se realiz6 a 200 mujeres de la zona urbana.

Mercado Objetivo: Considerando una poblacion de 24.872 mujeres, el proyecto
empresarial pretende capturar el 5% del mercado potencial, lo que representa
1.240 clientes aproximadamente

3.5 CUESTIONARIO

e Estudia, trabaja o ambos

e Es usted de seguir la moda

e Cudl es su preferencia para la ropa

e Cada cuanto compra ropa

e Cuales son los aspectos que la motivan a comprar la ropa

e Cuanto invierte en la compra de ropa

¢ A la hora de comprar ropa, también busca los accesorios adecuados para
su estilo

e Esta usted interesada en comprar nuevos productos

e En que rango de edad esta

3.5.1 Investigacion de Mercados
Prim-rose
1. Cual es su ocupacion

Estudia Trabaja Ambas
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. Es usted de seguir la moda

Si NO

. Cual es su preferencia para las prendas
SENCILLAS ELABORADAS

. Cada cuanto compra prendas
15 DIAS MENSUAL TRIMENSUAL SEMESTRAL
ANUAL

. Cuales son los aspectos que la motivan a comprar las prendas
MARCA CALIDAD PRECIO GUSTO
DISENO

. Cuanto invierte en la compra de ropa?
MENOS DE 30.000___  30.000-50.000___ 50.000-70.000___ MAS DE
70.000___

. Ala hora de comprar prendas, también busca los accesorios adecuados para
su estilo
Sl NO_
. Esta usted interesada en comprar nuevos productos
Sl NO_
9. En que rango de edad esta
18-25 26-33 34-40 Muchas gracias...

Prim-rose
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3.6 DISENAR LA MUESTRA

Matriz de Tamafios Muestrales para diversos margenes de error y niveles de confianza, al estimar una

proporcién en poblaciones Finitas

N [tamano. del

universo)

p [probabilidad 0.25

de gcurrencia] Escriba aquiel valorde p

Nivel de z(1-
1-alfa/2
Confianza (alfa) alfa/2)
0% 0.05 1.64
05% 0025 106 . 2y
n= - n,= P’(l'ﬂ'[—d)—]
7% 0.015 217 1. .
99% 0.005 258

Matriz de Tamafios muestrales para un universo de 1240 con una p de 0,25

d [error
Nivel de maximo de
Confianza estimacidn]

10,0% 9.0% 8.0% 7.0% 6.0% 5.0% 4,0% |3,0%| 2,0% 1,0%
90% 48 59 74 95 126 173 251 366 625 995
95% 68 83 103 131 172 234 330 486 734 1.058
97% 82 100 124 157 205 275 362 548 794 1.087
99% 113 137 169 211 271 356 479 655 887 1.128

Segun la matriz de tamafios muestrales para poblaciones finitas, con un nivel
desconfianza del 97% y un margen de error del 4%, las encuestas a aplicar son
382

3.7 RECOLECCION DE DATOS
El 50% de la encuesta se realizara en forma virtual, por medio de la pagina social
FACEBOOK, el otro 50% sera personalmente, nos ubicaremos en la zona

comercial de Marinilla y alli abordaremos a diferentes mujeres.

El periodo para la aplicacion de la encuesta: septiembre 20 a octubre 20 de 2012.

Recolectar, tabular, analizar datos y graficar.
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Grafica 1. Ocupacion

1. CUAL ES SU OCUPACION?

= ESTUDIA
= TRABAJA
= AMBAS

El 65% de las mujeres trabaja y el 20% tiene ambas ocupaciones, lo que nos
hace ver que habra buena demanda para nuestro producto, ya que la mayoria de

estas tienen recursos para adquirirlo.

Grafica 2. Seguimiento de la moda

2.ES USTED DE SEGUIR MODA?
18%

m Sl
ENO

El 82% de las mujeres encuestadas sigue la moda, es una buena informacion para
la razén social de nuestro negocio, prim-rose se rige por la constante innovacion
en los disefios de acuerdo a las nuevas tendencias que se va generando en el

mundo de la moda.
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Grafica 3. Ropa de Preferencia

3. CUAL ES SU PREFERENCIA PARA LA ROPA?

m SENCILLAS
B ELABORADAS

El 62% de las mujeres encuestadas les gustan las prendas muy elaboradas, esto
es algo que le conviene mucho a nuestra empresa, ya que los productos que
disefiaremos estan pensados en una mujer que no le de miedo llamar la atencion

con su atuendo.

Grafica 4. Periodos de compra de ropa

4.CADA CUANTO COMPRA ROPA?
4% 5%

\lg

m 15 DIAS

m MENSUAL

= TRIMENSUAL
m SEMSTRAL

= ANUAL

El 5% de las mujeres encuestadas compra ropa cada 15 dias, el 40% cada mes, el
24% cada tres meses, el 27% por semestre, y solo el 4% lo hace cada afio. Lo
anterior permite identificar que los posibles clientes comprar prendas cada 3

meses.
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Grafica 5. Motivacién parala compra

5. CUALES SON LOS ASPECTOS QUE LO
MOTIVAN A COMPRAR LA ROPA?

3%
= MARCA
’ ® CALIDAD
= PRECIO
= GUSTO
= DISENO

Los aspectos que motivan al consumidor a realizar la compra lo determina

principalmente la calidad, pues segun la investigacion de mercados realizada,
corresponde a un 45%, seguido del disefio del vestuario que esta representado
por un 20%, el gusto corresponde a un 17%, el precio a un 15%, la marca no tiene
mucha importancia a la hora de escoger ropa. Por lo tanto, se debe tener en

cuenta que lo mas representativo para el cliente es la calidad.

Grafica 6. Valor Inversion en ropa

6. CUANTO INVIERTE EN LA COMPRA DE ROPA?

2% 6%

‘ ’ = MENOS DE 30.000

= 30.000 - 50.000
®50.000 -70.000
= MAS DE 70.000
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El 62% de las mujeres encuestadas estan dispuestas a pagar entre 30.000 y
50.000 por una prenda, el 30% pagaria entre 50.000 y 70.000, el 6% menos de
30.000 y solo el 2% pagaria mas de 70.000. Esto quiere decir que el precio
promedio de una prenda de PRIMROSE, estaria entre los 30.000 y 50.000.

Grafica 7. Gusto por los accesorios

7.A LA HORA DE COMPRAR SU ROPA,
TAMBIEN BUSCA LOS ACCESORIOS
ADECUADOS PARA SU ESTILO?

m SI
ENO

Solo el 27% de las mujeres encuestadas comprarian accesorios a la par que sus
prendas, no es algo muy positivo, pero en PRIMROSE encontrara todo alli para
gue pueda llevar su atuendo completo. Solo estara en la creatividad de nosotros
darle una buena publicidad a estos productos, que son realmente llamativos y

novedosos.
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Grafica 8. Interés en Primrose

8. ESTA INTERESADA EN COMPRAR
NUEVOS PRODUCTOS, COMO LOS DE
PRIMROSE?

mSsl
ENO

El 58% de las encuestadas, estaria dispuesta a comprar nuevos productos,
mientras que el 42% no se atreveria por el miedo a cambiar, pero que igual

estarian dispuestas a mirar los disefios.

Grafica 9. Rango de Edad

9.EN QUE RANGO DE EDAD ESTAS?

m18-25
m26-33
m34-40

Segun las mujeres encuestadas, la mayoria estan entre los 18 y 33 afios de edad,

segmento ideal para el cual va dirigido nuestro producto.
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3.8 PLAN DE MERCADO

3.8.1 Anélisis del sector:

Definicion del mercado: Prim -Rose es una empresa ubicada en el sector urbano
central del municipio de marinilla, dedicada al disefio y fabricacion de vestuario
para damas; La capacidad a instalar con la que contara es Optima para
satisfacer las necesidades de demanda existentes.

Nuestros productos estan dirigidos especialmente a mujeres que quieren verse
bellas y la vez comodas teniendo en cuenta la necesidad y gusto estipulando
edades entre 18 y 35 afios. Los proveedores estardn comprometidos con el
objetivo ofreciendo calidad y puntualidad contamos con profesionales capacitados.
También se dispondra de una Base de datos mas detallada de nuestro cliente
pudiendo seleccionar ofertas especiales y elegir mejor la meta especifico para sus

acciones.

Desarrollo tecnolégico e industrial del sector: El municipio de Marinilla cuenta
con la tecnologia necesaria para llevar a cabo el proyecto contamos con la
totalidad de redes de comunicacion , maquinas , personal ;el sector ademas
cuenta con empresas del sector textil que son plenamente comerciales .

Importaciones y exportaciones de productos o servicios similares

El Sector cuenta con empresas que son de exportacion facilitando asi el manejo

del mismo siendo competentes en el campo textil.

Comportamiento de las exportaciones e importaciones colombianas de prendas

exteriores femeninas:
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Incremento de importaciones en productos textiles para abastecer la demanda
Interna y externa, especialmente en textiles sintéticos y de alta calidad. Incremento
del 30% en el 2010y 75% en el 2011.

3.9 ANALISIS DEL MERCADO

3.9.1 Definicién del cliente y segmento del mercado.

Hoy en dia, la gran mayoria de empresas estan conscientes de que no pueden
servir de forma Optima a todos los posibles clientes que existen en un mercado
determinado. Esta situacion, se debe principalmente a que los gustos,
preferencias, estilos, capacidad de compra, ubicacion, etc., varian de persona a
persona o de organizacién a organizacion consideramos que la prenda debe ser
coémoda, original que lleve la tendencia romantica en sus estilos.

3.9.2 Perfil del cliente y/o consumidor

Serian mujeres entre los 18 a 35 afios; el consumidor o cliente seria nuestro mejor
potencial de publicidad ya que serian mujeres a las que satisfacen nuestros
productos y quieran seguir la vanguardia.

3.9.3Estimacion del mercado (demanda) potencial

Segun datos de la paginawww.marinilla-antioguia.gov.co “Marinilla...Ciudad con

alma musical” en Marinilla hay aprox. 24.872 mujeres. La encuesta se realizé a

200 mujeres de la zona urbana

Estimacion del segmento y nicho de mercado (tamafio y crecimiento)
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Considerando una poblacién de 24.872 mujeres, el proyecto empresarial pretende
capturar el 5% del mercado potencial, lo que representa 1.240 clientes

aproximadamente

3.10 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

3.10.1 Andlisis de las fuerzas competitivas (competidores, productos
sustitutos, proveedores, clientes)

Cuales son los competidores en Marinilla

Los posibles competidores han sido observados anteriormente por cada una de
nosotras llegando a la conclusién, Los competidores potenciales constituyen una
amenaza, y contra la cual la empresa debe protegerse creando barreras de

entrada.

Posibles barreras de entrada son: las economias de escala, las diferencias de
productos protegidas por patentes, la imagen de marca, las necesidades de capital
para acceder al mercado, el coste de cambio de proveedor, el acceso a los
canales de distribucion y las ventajas de experiencia y costes. La fuerza disuasiva
depende de la reputacién de la empresa de agresividad respecto a los nuevos
consumidores, el grado de compromiso con el producto-mercado, la disponibilidad

de recursos financieros y la capacidad de represalias.

La amenaza de productos sustitutivos. Productos que desempefian la misma
funcién para el mismo grupo de consumidores, pero que se basan en una
tecnologia diferente. Los precios de los productos sustitutivos imponen un techo a
precio que las empresas del producto-mercado pueden emplear. La empresa debe

mantenerse alerta investigando los productos que responden a la misma
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necesidad genérica o desempefan la misma funcion en lo que nos apoyariamos

con todos los conocimientos que hemos adquirido durante este proceso.

La negociacién con los proveedores se har4 de acuerdo a lo pactado cada
determinado tiempo por valor de los mismos costos de los insumos, materia prima,

detalles y demas utilizados en la produccion.

Andlisis de las estrategias de los competidores (producto, precios, promocion,

distribucion)

Esos competidores a qué precios venden, que productos venden, como hacen las

promociones

Optaremos por que el producto sea excelente calidad reconocido, competitivo a un
precio asequible ofreceremos en las diferentes colecciones del afio un porcentaje
de descuentos fijos especiales por determinada cantidad de compras, nuestro
punto de venta sera llamativo con unas adecuaciones donde podremos ofrecer el

mejor servicio.

3.10.2 Imagen de la competencia

Qué imagen tiene los clientes de esas marcas que son competencia?

Esta posesionada pero tenemos la ventaja de que el municipio tiene una
poblaciéon numerosa donde no se alcanza a suplir la totalidad de sus necesidades
teniendo que recurrir a municipios aledafos.

3.10.3 Criterios para el posicionamiento del producto o servicio:

Los atributos especificos del producto: excelente calidad entrega rapida,

garantia
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Las necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen: tendencias

Gnicas, comodidad y confort en la prenda.

Las -ocasiones de uso: es decir la época del afio en que tienen mayor demanda

frecuentemente.

Las clases de usuarios: Estipulando el rango de edad no quiere decir que pueda

ser asequible a otro publico.

Comparandolo con uno de la competencia: Realizando ofertas interesantes

cada temporada.

Separandolo de los de la competencia, esto se puede lograr, resaltando algin

aspecto en particular que lo hace distinto de los de la competencia.

3.11 CONCEPTOS PRODUCTO O SERVICIO

3.11.1 Descripcién basica del producto:

Prim-rose estd inspirada en la actitud romantica y delicada de la mujer latina
resaltando su feminidad y sutilidad en cada una, con sus finos bordados y algunos
toques sensuales que llevaran nuestras prendas las que podran combinarse con

todo lo que ellas quieran para verse realmente bellas y a su misma ves, comodas.

Aplicaciéon/ uso del producto o servicio: Estas prendas podran ser utilizadas en
cualquier tipo de evento ya sea casual o sport, por lo que brindara comodidad
belleza y estilo a nuestras clientas, los toques especiales le daran la determinacién

a cada lugar, siendo escogido o recomendado por nuestras asesoras de imagen.
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Empaque: Seré llevado al cliente en el momento de su compra, tendra seguridad
garantizada en la calidad ecologica, durabilidad y visualizacion clara de su uso
con una excelente funcionalidad estética y social. ServirhA como promocion e

identificacion para llegar al punto de venta de almacenes prim-rose.

Su embalaje sera en material pp. Tranparente Para el claro almacenaje a la hora

de proteger y manipular el producto.

3.12 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

3.12.1 Alternativas de penetracion

Para ingresar al mercado se realizaran desfiles de insercion y promocion de
nuestros productos al mercado objetivo un mes antes del lanzamiento del
producto, presentando a los posibles clientes una propuesta comercial y una
muestra de la variedad de prendas, dando a conocer las caracteristicas

diferenciales del este.

Cuando se concrete la primera cantidad de prendas deseadas por las personas
que realicen la visita comercial se autorizara la produccion de las cantidades que

se crean necesarias para el publico objetivo.

3.12.2 Alternativas de comercializacion

Este sistema consiste en generar un convenio 0 contrato, entre mi empresa y
algiin comercio ya instalado, como algtin almacén de cadena (Exito o Carrefour)
para que pueda ocupar un espacio aparte y mostrar mi producto y sus
caracteristicas claramente lo cual para empezar lo tendremos como alternativa de

comercializacion a largo plazo).
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3.12.3 Distribucién fisica en los mercados

En una bodega de almacenamiento se concentraran las prendas organizadas por
tallas y colores para su respectiva distribucion en el punto de venta de almacenes

prim-rose.

Su medio de transporte sera manual, ya que el punto de distribucion se ubicara
en el mismo punto de produccion. Para ello se utilizaran las cajas de almacenaje
de la materia prima para evitar algun tipo de dafio en el producto como
Método Se llevaran registros y control de almacenamiento y empaque.
El punto de distribucion seréa directo, con el fin de disminuir el nidmero de

intermediarios.

3.12.4Estrategias de ventas

e Se desarrollara un plan de promocién para el lanzamiento del producto,

logrando cautivar el cliente. Interactuar con el consumidor final.

e Adecuacion y Ubicacién de Mini stand en almacenes de cadena, (a largo plazo)

e La moda, la marca, el etiquetado, el empaque, el local, las reservas de materia
primay la experiencia especializada seran la parte fundamental del éxito en
nuestras ventas.

3.12.5 Canal de distribucién a utilizar:

El centro elegido para la distribucion de los productos inicialmente sera directo, en

la bodega de prim-rose, el elegido para hacer la venta personal a los clientes,

dando también oportunidad de trabajo a terceros que deseen vender en otros
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locales y almacenes autorizados, o a largo plazo como se menciond con el éxito.

3.13. ESTRATEGIAS DE PRECIOS

3.13.1 Factores que intervienen en la definicién del precio:

Para la asignacién del precio, se consideran los costos de némina, local, materia

prima, equipos, impuestos, otros y el porcentaje de utilidad.

La rapidez vy flexibilidad con la que suele cambiar el precio, puede tener efectos
inmediatos sobre las ventas pero a su vez puede traer muchos beneficios, los
precios variaran segun el costo de la materia prima o también por la temporada
del aflo. Tomaremos este como un instrumento muy poderoso sobre la
competencia para proporcionar ingresos directos para beneficio de todos.

Si el precio es muy alto, el consumidor no estard dispuesto a comprar algo que
podria tener menor valor. Pero si es demasiado bajo, puede rechazar el producto

por considerarlo de calidad inferior.

3.13.2 Criterios de andlisis competitivo

La competencia de precios es el problema méas grave que enfrentan
las empresas. Pese a ello, muchas empresas no manejan bien la fijacion
de precios los precios no se modifican con la frecuencia suficiente para
aprovechar los cambios del mercado la empresa mantendra una escala de precios
fijos donde los clientes no sientan inconformidad en las subas cuando se deban
hacer.

3.13.3 Condiciones de pago

e De contado
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A crédito, para la cual La empresa estipula que se manejara créditos no
superiores a 20 dias calendario después de entregada la mercancia.

3.13.4 Obligaciones tributarias

En la Administracion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), se
obtiene el numero de identificacion tributaria (NIT), el cual es necesario

para identificarse en el desarrollo de las actividades comerciales.

También, se debe solicitar el RUT (registro Gnico tributario) y al mismo
tiempo se solicita el formulario para que la DIAN le autorice la numeracién

para las facturas que usara en el negocio.

El registro de Impuestos sobre las ventas (IVA), se puede hacer en el
momento de realizar la solicitud del NIT. La empresa Prim rose sera
responsable del régimen comun el cual se debera hacer bimestralmente en
las fechas que indique el calendario tributario, que se consigue

directamente en la DIAN.

También su registro inmediato en la cAmara de comercio oriente antiquefio

Manejo de la variacién de precios: En el periodo de introduccion se manejara un

mismo precio para todas las prendas. El disefio innovador y el nivel de calidad

de la tela, de la confeccién y de los acabados justifican un precio mas alto para las

tiendas como para el consumidor final. Es por esto que se determina que si la

demanda aumenta, la empresa aumentaria de forma moderada el precio de las

prendas.
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3.14 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

3.14.1 Promocion dirigida a clientes y canales

Desarrollamos un excelente producto, fijandole un precio atractivo para ponerlo al
alcance de los clientes ademas para los canales de distribucion también daremos
la facilidad siempre y cuando se respete el porcentaje de ganancia acordado con
Prim rose Se comunicara a través de mercadeo directo, para que el cliente quede
satisfecho y asi pueda recomendar a otros clientes potenciales a que nos visiten.
Ademas, se usaran volantes con bonos de descuentos que seran entregados en

las entradas de centros comerciales importantes del municipio.

3.14.2 Manejo de clientes especiales:

Se utilizar4 una tarjeta V.I.P. para los clientes frecuentes, la que nos permitird
crear una base de datos de esos clientes y sus habitos de consumo, con los que
se podra clasificar y dar un tratamiento especial, como ofrecerles un porcentaje de

descuentos especiales.

3.14.3 Motivacién y fuerza de venta

P ara motivar la venta se contard entonces, con una fuerza de venta capacitada
para asesorar al cliente, en cuanto a colores, estilo, forma, entre otras. Ademas
del valor agregado que tendrén las prendas como lo son: el disefio, la calidad y
comodidad. Los vendedores estaran en constante aprendizaje Conocimientos en
ventas y en moda, habilidad para tratar en forma amable a los clientes y al publico
en general, expresarse claramente, buenas relaciones interpersonales y buena

presentacion personal.
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Por otro lado, de acuerdo a las politicas de inventarios, los meses de mayor
desempefio en ventas seran los dos meses de temporada, fechas especiales
(Dia madres, amor amistad, vacaciones) Julio y Diciembre, periodo en los cuales,
se haran mayores esfuerzos en satisfacer las necesidades de los clientes.

3.14.4 Cubrimiento geografico

Principalmente estaremos en el municipio de Marinilla en nuestro punto de venta
ubicado en el parque principal centro; aspirando a posesionarnos en todo el

oriente antioquefio y en todo el pais.

3.15 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Seleccién de medios: Debe precisar la cantidad de mensajes que asegure una
correcta recepcion, captacion y comprension, evitando la saturacion. Debe armar
el plan de manera tal que se ajuste al presupuesto asignado logrando el mas bajo

costo por contacto.

Medios masivos: Los medios de comunicacion son muchos, pero los mas
masivos y con mas llegada al publico son la prensa, la radio, la television y en el
ultimo tiempo se ha integrado también a este grupo internet.

Tendremos una pagina publicitaria en internet donde estara nuestro portafolio de
servicios, los productos con sus respectivos precios fotos de las ultimas

colecciones sugerencias comentarios etc.

Anunciaremos en la radio la nueva propuesta la ubicacion del punto de venta y

demas.
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También por medio del canal comunitario se podra ensefiar el punto de venta
igualmente los productos y servicios.

Tacticas relacionadas con comunicaciones

e Se segmentara al publico con base a sus conductas; identificaremos los tipos
de publico para llegar mejor a cada uno de ellos de forma usual lo dividiremos
en clientes leales (quienes compran siempre) clientes esporadicos (compran
aveces) no clientes (no compran) también incluiremos proveedores y

distribuidores y aun clientes internos (empleados y colaboradores)

¢ |dentificaremos su conducta, valores y estilo de vida que permitird ponernos

en el lugar de cliente.

e No nos sobrecargaremos de informacion ni saturaremos los medios de
comunicacion la oportunidad de interactuar con el cliente le darad mejor lugar

al conocimiento del producto.

Publicidad del negocio:

Nuestros clientes

e Percibiran la imagen de nuestra empresa facilmente ya que su nombre es
llamativo y de facil memorizacion.

e Se suscribiran en boletines electronicos para acceder a descuentos u ofertas.

e Llenaran formularios para conocer todos sus datos gustos y sugerencias.

e Tendran oportunidad de solicitar entrevistas con nuestros disefiadores para

darles asesorias de imagen.

43



3.16 ESTRATEGIAS DE SERVICIO

Garantia y servicio postventa: La duracion de la garantia es de 60 dias a partir
de haber realizado la compra. Por consiguiente, es obligatoria la presentacion del

comprobante de pago al momento de hacer la devolucion.

La garantia cubre exclusivamente los defectos de fabricacion, “prim rose” no se

responsabiliza por el uso inadecuado que el cliente le dé a las prendas.

Mecanismos de relaciones y atencion a clientes. En caso de querer cambiar
las prendas, deberan ser devueltas en perfectas condiciones, en el caso de que
sea cambio de talla 0 modelo, de deber& devolver en su condicion original, con

etiquetas inalteradas y sin indicios de uso.

Lograr que el cliente se convierta en fuerza de venta, es decir, que pueda
recomendar a otros potenciales clientes que adquieran los productos de la marca

“prim rose”, reconocidos por disefio y calidad.

Se contara con fuerza de ventas propia, que en un comienzo sera una persona por

cada closet, y se aumentara de acuerdo a la demanda.
Ademas de generar sentido de marca, para formar en la persona una referencia
con las prendas, que se identifiguen con ellas como producto de calidad e

innovador.

Formas de pago: Se efectuara por medio de consignacién a la cuenta de la

empresa asi mismo se haréa el pago a los proveedores, y empleados.
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Comparacion de politicas de servicio con los de la competencia: “el desafio
para la industria de la confeccién de ropa es diferenciar sus productos, encontrar

alto potencial competitivo y adoptar estrategias logisticas de atencion al cliente”.

Considerando esto, en marinilla hace falta un negocio en el que el cliente sea
atendido de manera especial, aun mejor, produciendo una marca con un estilo
novedoso; y para esto la empresa “prim rose” que desea iniciar en este negocio,
quiere formar parte de las etapas del proceso, desde el disefio, la fabricacion, las
campanas de marketing, etc., y hasta la forma de hacer llegar las prendas

acabadas al consumidor.

3.17 PROYECCIONES DE VENTAS

Las ventas seran proyectadas segun los factores que decidimos como estrategia
general, tecnologica politica de precios, politica de distribucion disefio y

formulacion del producto, renovacion y promocién

Criterios y consideraciones : Tomando en cuenta los pocos centros de atencion
para la asesoria de imagen de las mujeres en el municipio de marinilla
consideramos que la fuerza de las ventas serdn mas salientes en los principales
épocas del afio como lo son semana santa, vacaciones de mitad de afio y

finalizando este.

Estacionalidad: El tiempo en que se estima que seran las mayores ventas en
prim rose es semana santa en el municipio de Marinilla las personas acostumbran
a estrenar los dos o tres dias mas importantes de esta celebracién se estima que
nadie queda sin comprar sus prendas aproximandonos también al mes de Julio
que seria la temporada de vacaciones donde hacen sus compras para viajar y

obviamente en la temporada de Diciembre.
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Proyeccion: Hay que examinar y estudiar el comportamiento de la economia y de
los factores externos que influyen en el comportamiento de la firma. Hay que
revisar las proyecciones de cada uno de los vendedores y examinar si son 0 no

realistas.

Sin embargo, en el corto plazo se pueden hacer calculos basados en cifras
historicas. Por ejemplo, si se examina el comportamiento estacional (esto significa
que hay épocas del afio que tienen picos o valles en el volumen de ventas) de las
ventas, con base en esa estacionalidad se puede hacer un buen prondstico de lo

gue puede venderse en un afo.

Manejo de cartera. El manejo de esta es un factor primordial donde no podremos
descuidar dado a que Debemos conocer al cliente, ya sea persona fisica o
institucion, haciéndole preguntas de todo tipo (ingresos mercados preferentes,
fiscalidad, patrimonio, riesgo...). Identificar cuéles son los objetivos del inversor

(preferencia o aversion por el riesgo...), y sus limitaciones.

Se dara todo el control necesario para recopilar toda la informacién de los clientes

para el manejo de la misma.
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4. PLAN DE PRODUCCION Y OPERACIONES
4.1 PLAN DE PRODUCCION
4.1.1 Descripcién del producto o servicio
Las prendas seran bellas atractivas a la vision de los clientes tendran toques y
bordados realizados manualmente para brindar feminidad y confort las sutiles

aplicaciones que llevan marcaran la diferencia con las de la competencia.

4.1.2 Descripcion del proceso: en caso de subcontratacion describir el
proceso que es de laempresa

Después de una debida seleccion de la mejor materia prima obtenida por nuestros

proveedores escogida por la parte creativa

4.1.3 Politicas de calidad

Control de calidad: Procesos de control de calidad requeridos por la

empresa:

e Cumplir con toda la legislacion vigente en cada momento y con aquellos

requisitos que suscriba voluntariamente.
e Apostar por la mejora continua de sus productos y servicios estableciendo

objetivos periddicos integrales y corrigiendo sus desviaciones utilizando como

marco de referencia la mision y el proyecto empresarial.
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e Prevenir y minimizar la contaminacién y los residuos que pueda generar por el
desarrollo de sus actividades, proporcionando formacion y medios a los
empleados para que colaboren activamente en esta causa, como en otras en

materia de calidad.

e Comunicar este compromiso en la organizacion, asi como también al resto de

agentes econémicos con los que interactua.

e Revisar y adecuar esta politica para evitar su obsolescencia y actualizar la
misma a las circunstancias cambiantes de cada momento bajo las bases

culturales de la organizacion.

4.1.4 Control de calidad a las compras

Esta politica tendra como objetivo minimizar los costos de almacenamiento y
desabastecimiento, mientras se maximizan las ventas promedio. Por esta razén se

tendra en cuenta los siguientes parametros:

- Eliminar pérdidas por saldos de coleccion.

- Obtener niveles apropiados de inventario sin correr el riesgo de
desabastecimiento o demasiado inventario.

- Minimizar el riesgo de deterioro de las prensa y de la materia prima.

- Programar la produccion con base en las necesidades de venta.

- Implementacion y seguimiento a normas de calidad establecidas, plan de

control de calidad.

- Se verificara la calidad de los insumos (materia prima) por medio de una
revision que se llevara en un libro de control, de igual manera para todo el

proceso produccion:
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Calidad del disefio: Controla la correcta interpretacion del modelo seleccionado,

las especificaciones técnicas, las muestras, correcciones, etc.

Calidad del tejido: naliza y verifica la densidad, revirado, estabilidad dimensional,

tono, etc.

Calidad del patronaje: Verifica el trazo adecuado del molde y la calidad de las
medidas.

Control de calidad de corte. Es el control de fidelidad del tizado, cantidad de
patrones, su ubicacion, fidelidad de las formas del corte, agrupamiento adecuado
de tallas, etc.

Control de calidad de costura. Consiste en el control de las puntadas,
colocacion de avios, concordancia con las medidas del modelo, y adecuado uso
de plantilla de ubicacion.

Control de calidad de acabados. Es la verificacion de todos los servicios fuera

de la empresa en la terminacion de la prenda, estén conforme a especificacion.

4.1.5 Necesidades y requerimientos

Materias primas e insumos:
- Tela

- Entretela

- Hilo

- Resorte

- Botones

- Pedreria
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4.1.6 Tecnologia requerida

Maquina Plana Electrénica

Filetiadora con puntada de seguridad para trabajo liviano.
Maquina Recubridora

Computo De Mesa

Teléfono Fijo

Tele Fax

Impresion Plotter

Maquina Cortadora

Archivos De Informacion

Programas informaticos de programacion y simulacion.
Funcionamiento y manejo de programas.

Terminales Informaticos de las maquinas.

Introduccion de datos en las maquinas.
Capacidad instalada, mantenimiento:
La capacidad con la que se cuenta es de tres maquinas de mesa de dos
computadores, de un telefono fijo, y un fax. se requiere de un mecénico en tiempo
laboral para hacerle el mantenimiento pertinente que requieren las maquinas. se
requiere de mucha mas maquinaria con tecnologia electronica
Situacion tecnolégica de la empresa: necesidades técnicas y tecnoldgicas:
Para la etapa de disefo:
Optitex 9.0

Corel Draw 5.0
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Para la etapa de confeccidn: Para iniciar la empresa tendremos solo 3 maquinas,
una plana electronica, una recubridora y una filetiadora con puntada de seguridad,
contaremos con dos computo de mesa uno para la disefiadora y otro para el jefe
de compra y ventas un fax para enviar y recibir facturas de los proveedores, un
teléfono fijo. necesitamos mas maquinas de confeccidon electronicas y de un

técnico para el mantenimiento de dichos equipos.

Localizacion y tamafio: la localizacion de nuestra empresa sera en la zona urbana
principal del municipio de Considerando una poblaciéon de 24.872 mujeres, el
proyecto empresarial pretende capturar el 5% del mercado potencial, lo que
representa 1.240 clientes aproximadamente marinilla, la planta contara con una
sala de corte y confeccion, una bodega de almacenamiento de insumos, una
oficina para disefiadora y jefe de compra y ventas un sanitario y en el mismo

lugar un local como punto de distribucion y almacén prim-rose.

4.2 PLAN DE PRODUCCION:

Cada produccién dara lugar finalizando los lotes necesitados para la venta o por
motivo también de algun pedido. La produccion tendra su respectivo control
registrado para la realizacion de las prendas, las operarias contaran con el
entrenamiento previo para realizar cada una de las operaciones necesarias para la
confeccion de el producto, para disminuir el porcentaje posible de los reprocesos

durante el proceso y manipulacion de la materia hasta llegar hacer el producto.
4.2.1 Analisis de costos de produccion:
Después de realizar un amplio costeo de los insumos y materia prima para la

confeccion de las prendas en el mercado, se encontré excelentes ofertas y de muy

buena calidad, concluyendo viable para las ganancias de nuestra empresa.
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4.2.2 Andlisis de Proveedores

Identificacién de proveedores; capacidad de atencion de pedidos.Estaremos
en constante comunicacién con nuestros proveedores para estar al tanto de todas
las novedades que se dan en la industria textilera como lo son los nuevos disefios,
colores o estampados que se van dando en telas o hasta las fibras inteligentes

gue dia a dia nos sorprenden en este medio.

Pago a proveedores planeaciéon de compras: Los proveedores nos dan la
posibilidad de acceder a un plazo de crédito maximo de 60 dias, o si es el caso, se
realizara el pago inmediato del pedido. las compras se realizaran cada 15 dias o
en también dadas las circunstancias cuando necesitemos abastecernos de
materia prima. También estaremos dispuestos a recibir ofertas o promociones de
dicha materia. La planeacién de las compras se hace un mes antes de sacar la
produccion, entendiendo que primero se saca el disefio creativo y la necesidad de
color, estampados, o solo la tela sencilla.

4.2.3 Plan de Operaciones

Descripcidén de los procesos mas representativos y cada una de las actividades,

para el desarrollo de su funcion empresarial:

El proceso mas representativo de prim-rose es el de la parte creativa, que es la
encargada de cautivar y enamorar a nuestras clientes potenciales, acompafado
de la buena calidad del producto, seguido de la asesoria de imagen que prestaran

las vendedoras capacitadas.
Nuestra empresa como tal estara enfocada en el disefio pero dando un completo

servicio llevando el disefio al patronaje, corte, confeccion, empaque y distribucion

del producto, afiadiéndole a este la asesoria de imagen.
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Inteligencia de mercados enfocada al cliente determinando las condiciones
econdmicas, técnicas, administrativas, operativas y logisticas que debe realizar la

empresa para lograr la penetracion al mercado definida:

En la fuerza del Mercado tenemos la necesidad de recopilar y analizar informacion
sobre el entorno de prim-rose como medida imprescindible para el desarrollo de
las estrategias exitosas. un flujo permanente de informacion, nos da a conocer en
forma més profunda el mercado y el desempefio de nuestras trabajadoras dentro
de éste. Queremos conocer el mercado, y asumimos que nos interesa
informarnos tanto de los clientes como de los competidores.
Dado lo anterior, podemos aventurarnos a definir conceptos tales como
Inteligencia de Negocios e Inteligencia Competitiva, ambos formando parte de un
sistema integrado de Inteligencia de Mercado, cada uno con roles propios y

diferentes.

Tendremos un conjunto de herramientas que nos permite extraer conocimiento de
nuestro negocio. Aqui ocuparemos sistemas informaticos que nos ayudaran a
delinear dinamicas en nuestra base de clientes. Tendencias de ventas, nichos de
valor, fuga de clientes, rentabilidad de segmentos son todos temas que podemos
detectar mediante la Inteligencia de Negocios para tener una llegada segura al
mercado.
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5. PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL

5.1 PLAN ORGANIZACIONAL

5.1.1 Objetivos de la empresa/ proyecto:

e Asegurarle al cliente la satisfaccion desde el principio, desde la seleccion de la
materia prima, el disefo, la confeccion, hasta la forma de entregarsela en el

punto de venta con un buen servicio.

e Proporcionar un excelente clima organizacional a sus empleados y directivos,
a través de comunicacion asertiva, que permita un respeto entre todas las
partes.

5.1.2 Misién y Vision organizacional:

Misién: “Prim rose ” Es una marca dedicada a la confeccién y comercializacion de
prendas de vestir, satisfaciendo las necesidades de las mujeres, innovando en sus
disefios, con un nivel de calidad acorde con la marca y brindando un excelente
servicio.

Visién. Para el afio 2020 seremos una marca lider en la confeccién de prendas de
vestir, en el sector de la industria de la moda a nivel local y nacional, manteniendo
su compromiso con el disefio y calidad de sus prendas.

5.1.3 Estructura organizacional

Equipo directivo, lineas de autoridad, nivel de participacion en la Junta Directiva,

mecanismo de participacion y control.
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Pertenecen a la junta directiva: los dos socios, un representante de la consultoria
designada al Jefe de compra y venta . Quienes se reuniran una vez al mes para
tratar temas de interés para la empresa “Prim rose” y trazar orientaciones precisas

para el desarrollo de los objetivos de la organizacion.

Ademas haran parte de la nbmina los siguientes empleados: la fuerza de ventas y

en la parte operativa los confeccionistas.
El estilo de direccion sera basado en el liderazgo, en la toma de decision del lider
se elige la alternativa mas eficaz de acuerdo a sus habilidades, pensando en las

personas y teniendo en cuenta las circunstancias externas.

Grafica 1. Organigrama

JUNTA DIRECTIVA

@ JEFE DE COMPRAS Y
DISENADORAS VENTAS

|
| |
! \ ‘ \ ! OPERARIO \
OPERARIO OPERARIO
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5.2 PLAN LEGAL

Se tiene como objetivo identificar y compilar los requerimientos legales que la

empresa “prim rose” debe cumplir para su operacion.

Por consiguiente, en este plan se definen el tipo de sociedad y las obligaciones
tributarias, comerciales y laborales que se derivan de este tipo de sociedad,

ademas se analizara las implicaciones que tiene el proyecto sobre la comunidad.

Tipo de sociedad . El tipo de empresa que se constituira sera de Sociedad
Limitada, que recibira el nombre de prim rose el cual estara seguido de la palabra
“Limitada” o su abreviatura “Ltda”. Constituyéndose asi bajo escritura publica entre
los socios, quienes responderdn con sus respectivos aportes; 51% por la

disefiadora y 49% para el socio con conocimientos en produccion.

Se escogio la forma juridica de sociedad Ltda., por responder solidariamente a los
intereses de la sociedad, en otras palabras, se compartira el riesgo, al conformar

la sociedad con otro socio y teniendo la opcion de llegar maximo a 25 socios.

Legislaciéon vigente que regule la actividad econdémica y la comercializacion
de los P/S (urbana, ambiental, laboral y proteccion social, registros,
tributaria, proteccion intelectual y ambiental). Teniendo en cuenta que el tipo

de sociedad es Ltda., se elabora la minuta, que debe tener el siguiente contenido:

Los datos de los socios constituyentes: nombres completos, cédulas,

nacionalidad, estado civil y domicilio.—

La clase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma.

El domicilio de la sociedad y de las sucursales que se establezcan.

El negocio de la sociedad (objeto social), enunciando en forma clara y

completa las actividades principales.
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El capital social pagado por cada socio. Si es una sociedad por acciones
se debera expresar el capital suscrito y pagado, la forma como se
cancelaran las cuotas y el valor nominal de las acciones representativas del

capital.

Se debe expresar como se administrara la sociedad, las facultades de los
administradores, las asambleas y juntas de los socios, segun lo establecido

legalmente para cada tipo de sociedad.

Los dias y la forma de convocar y constituir la asamblea o junta de socios
ya sea de manera ordinaria o extraordinaria, y la forma como se decidira en

un determinado asunto.

Las fechas en que se deben hacer los balances generales y como se

distribuiran las utilidades, asi como también la reserva legal.

La duracion de la empresa y sus causales para disolverla, y la forma de

liquidarla.

Establecer el representante legal de la sociedad con su domicilio, sus

facultades y obligaciones.
En la Notaria se procede a transcribir la minuta para la conformacién de la
escritura publica, firmada por el notario con los sellos respectivos y

adicionalmente por los socios con la cédula y huellas.

En la oficina de Rentas Departamentales se realiza el pago de impuesto de

registro sobre la escritura de constitucion.
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Para manejar los residuos de la empresa “EDJY” Ltda., se contara con un
sistema de reciclaje, en el que se recogeran todos los retazos que la
confeccidn de chaquetas arroje y seran almacenados para luego venderlos.

El riesgo de contaminar de la empresa “prim rose ” Ltda., es si se efectuara
un mal manejo de los residuos sélidos, por lo que se pensara en hacer una
produccion mas limpia y asi lograr prevenir posible contaminacion del

ambiente.

Es asi como para la emision de gases que se generara por la utilizacion de
la plancha industrial, se hard uso de un calderin alimentado con gas,
lograndose asi una produccion limpia sin deteriorar el medio ambiente. Para
esto, se cumplira con lo establecido en la ley, que denota un permiso de
emisidn de gases solicitado al Departamento Técnico Administrativo del
Medio Ambiente - DAMA.

El riesgo para la comunidad, es el aumento del volumen de residuos
generados por el taller de confeccion, ademas, que se haga un mal uso de

los recursos tales como agua, aire y energia eléctrica.

Por otra parte, los trabajadores se ubicardn en un sitio cerrado, en un

ambiente agradable y no mantiene contacto con agentes contaminantes.

Gastos de constitucion son indispensables para la empresa seran un
conjunto de gastos en los que hay que incurrir de forma obligatoria para

crear una empresa desde cero.

El caracter de estos gastos no se relaciona tanto con maquinaria o edificios,
sino con gastos del tipo juridico, como escrituras notariales, registros

mercantiles o impuestos.
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Gastos juridicos. En el registro mercantil central se procede a la reserva del

nombre de la sociedad constituida.

El segundo paso es el otorgamiento de escritura publica de constitucion ante
notario donde se incluye la voluntad de los socios de constituirse en sociedad y se

recogen los estatutos que regiran la vida de la sociedad.
A continuacién, se procederd a la liquidacion del impuesto de actos juridicos
documentados y, por ultimo, se inscribe la empresa en el registro mercantil

provincial.

Definicién de gastos de primer establecimiento. Consiste en el conjunto de

gastos necesarios para iniciar la actividad principal de una empresa recién creada.

Exemplas de estos gastos pueden ser:

e Publicidad

o Inversiones de insercion en el mercado

Normas Politica de distribucion de utilidades (Acuerdo de socios)

e Se tendra en cuenta las ventas mensuales para sacar porcentajes de
ganancia después de haber hecho los calculos de pagos de impuestos, pago

nomina pagos administrativos, a los proveedores etc.

e las prendas devoluciones, seran incluidas en los porcentajes de ganancia.
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6. PLAN FINANCIERO

6.1PRESUPUESTO DE PRODUCCION (COSTOS)

Esté estipulado en $15.000.000

e Presupuesto de nbmina,

e Presupuesto de gastos administrativos

e Presupuesto de ingresos.

e Proyecciones a 5 afios: mes a mes el primer afio y los otros 4 totalizados.

e Capital de trabajo que se requiere para montar el negocio

¢ Inversiones previstas en bienes de capital,

e Fuentes de financiacidbn que se consideran necesarias (capital propio,
socios inversionistas, endeudamiento).

¢ Flujo de caja y estados financieros

e Balance general,

e Estados de resultados

¢ Flujo de caja con periodo de pagos descontados.

e Evaluacién del proyecto: TIR, VPN. Punto de equilibrio,
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Tabla 1. Plan de compras

VESTIDO SENCILLO

MATERIA PRIMA VALOR UNIDAD VALOR IVA VALOR TOTAL
Tela algodon poliester 9000 | $ 1.440 $10.440
Hilo 56| $ - $56
Pedreria 10000 | $ - $ 10.000
Plotter 500 $ 80 $ 580
TOTAL MATERIA PRIMA $ 20.496

DISENO FALDA

MATERIA PRIMA VALOR UNIDAD VALOR IVA VALOR TOTAL
Tela Dacron 3000 $ 480 $ 3.480
Hilo 15| $ - $ 15,0
Botones 300 $ - $ 300,0
Plotter 300 $ 48,0 $ 348,0
Cierre 300| $ - $ 300,0
TOTAL MATERIA PRIMA $ 4.443

DISENO BLUSA SPORT

MATERIA PRIMA VALOR UNITARIO VALOR IVA VALOR TOTAL
Tela Algodon 6000 $ 960 $ 6.960
Hilos 18| $ - $ 18
Resorte 200| $ - $ 200
Plotter 300| $ 48 $ 348
Estampado 3500 $ - $ 3.500
$ 11.026

TOTAL MATERIA PRIMA

DISENO BLUSA CASUAL
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MATERIA PRIMA VALOR UNITARIO VALOR IVA VALOR TOTAL
Tela Dacron 3000 $ 480 $ 3.480
Hilos 241 $ - $ 24
Botones 500 | $ - $ 500
Plotter 300 $ 48 $ 348
Entretela 10| $ - $ 10
TOTAL MATERIA PRIMA $ 4.352
INVENTARIO MATERIA PRIMA $40.317
Tabla 2. Activos
ACTIVOS PARA PRIMROSE
DETALLE CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
COMPUTADORES 2 $1.000.000| $ 2.000.000
IMPRESORA 2 $200.000| $ 400.000
TELEFONOS 2 $90.000| $ 180.000
FAX 1 $150.000| $ 150.000
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACIONES $ 2.730.000
ESCRITORIOS 2 $130.000| $ 260.000
SILLAS OPERARIOS 7 $50.000| $ 350.000
SILLAS OFICINA 2 $300.000| $ 600.000
ARCHIVADOR 2 $60.000| $ 120.000
CAMARA FOTOGRAFICA 1 $550.000| $ 550.000
MUEBLES Y ENSERES $ 1.880.000
MESA DE CORTE 3 $100.000| $ 300.000
MAQUINA PLANA
ELECTRONICA 1 $1.300.000| $ 1.300.000
MAQUINA FILETEADORA 1 $1.500.000| $ 1.500.000
MAQUINA RECUBRIDORA 1 $2.100.000| $ 2.100.000
TIJERAS DE CORTE 3 $ 30.000 90.00§
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 5.290.000
TOTAL ACTIVOS 9.900.000

Tabla 3. Presupuesto de ingresos
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PRODUCTO |ENERO FEBRERO |MARZO ABRIL MAYO JUNIO
BLUSA $ $ $ $ $ $
SPORT 16.000.000 | 12.800.000| 14.480.000| 16.800.000 | 19.200.000 | 15.200.000
BLUSA $
CASUAL $4.900.000 | $5.250.000| $4.900.000| $5.740.000 | $ 7.140.000| 3.150.000
$
FALDAS $5.600.000 | $3.150.000| $3.500.000| $3.500.000 | $2.450.000| 5.950.000
$ $ $ $
VESTIDOS $6.000.000 | 10.350.000| $9.000.000| 28.050.000| 25.500.000 | 15.000.000
PRODUCTO | JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE |OCTUBRE |NOVIEMBRE | DICIEMBRE
BLUSA $ $ $ $
SPORT 7.200.000 | 7.280.000| $9.600.000 | 14.400.000 | $ 24.000.000 | 40.800.000
BLUSA $ $ $ $
CASUAL 2.275.000 | 3.500.000| $3.780.000| 4.550.000 | $ 13.300.000| 20.300.000
$ $ $ $
FALDAS 1.806.000| 1.778.000| $2.275.000| 2.660.000| $ 7.000.000| 10.500.000
$ $ $ $
VESTIDOS 9.630.000 | 10.680.000 | $9.000.000| 7.650.000 | $49.500.000| 56.850.000
Tabla 4. Proyeccién a5 afios, presupuesto de ingresos:
TOTAL ANO | TOTAL ANO | TOTAL ANO | TOTAL ANO | TOTAL ANO
PRODUCTO 1 2 3 4 5
$ $ $
BLUSA SPORT | $94.480.000 | $ 98.259.200 | 102.189.568 | 106.277.151 | 110.528.237
BLUSA CASUAL |$31.080.000 | $ 32.323.200 | $ 33.616.128 | $ 34.960.773 | $ 36.359.204
FALDAS $24.150.000 | $ 25.116.000 | $ 26.120.640 | $ 27.165.466 | $ 28.252.084
$ $ $
VESTIDOS $93.900.000 | $ 97.656.000 | 101.562.240 | 105.624.730| 109.849.719
$ $ $ $ $
TOTAL 243.610.000 | 253.354.400 | 263.488.576 | 274.028.119 | 284.989.244



Tabla 5. Capital de trabajo

ACTIVOS CORRIENTES

Banco
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

PASIVOS CORRIENTES
Retencion en la fuente por compras
Aporte* pagar EPS

Aporte * pagar f. pension

Aporte ARP * pagar

Aportes parafiscales

Provision de cesantias
Provisién prima

Provision vacaciones

Provisién interés a las cesantias
TOTAL PASIVO CORRIENTE

CAPITAL DE TRABAJO

$ 7.738.496,40
$ 7.738.496,40

$ 1.134.910,00
$ 318.125,00
$ 407.200,00
$ 61.996,20
$229.050,00
$222.244,40
$222.244,40
$106.126,50
$ 26.680,00
$2.728.576,50

$ 5.009.919,90

Tabla 6. Bienes De capital

BIENES DE CAPITAL
V/RUNITARIO VIR TOTAL
SILLAS OPERARIOS 7 $50.000] 350.000
MESA DE CORTE 3 $100.000] 300.000
MAQUINA PLANA
ELECTRONICA 1|  $1.300.000| 1.300.000
MAQUINAFILETEADORA 1]  $1.500.000| 1.500.000
MAQUINA RECUBRIDORA 1]  $2.100.000] 2.100.000
TIJERAS DE CORTE 3 $30.000 90.000
TOTAL 6| $5.080.000| 5.640.000
Tabla 7. Fuentes de financiacion
ENDEUDAMIENTO \
INTER
ENTIDAD VALOR PRESTAMO ES
Bancamial $15.000.000| 2,30%
Interactuar $15.000.000| 2,30%
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Tabla 8. Libro Diario

PRIMROSE
LIBRO DIARIO

ENERO

CODIGO

CUENTA

DEBITO

CREDITO

310505

CAPITAL AUTORIZADO

15.000.000,00

110505

CAJA GENERAL

5.000.000,00

110505

CAJA GENERAL

10.000.000,00

110505

CAJA GENERAL

15.000.000,00

111005

BANCO

15.000.000,00

511025

HONORARIOS

2.545.000,00

111005

BANCO

2.545.000,00

152405

MUEBLES Y ENSERES
(ESCRITORIOS,SILLAS,
ARCHIVADOR)

1.880.000,00

236540

RETENCION EN LA FUENTE
POR COMPRAS

65.800,00

111005

BANCO

1.814.200,00

516015

DEPRECIACION MUEBLES Y
ENSERES

3.133,00

159215

DEPRECIACION MUEBLES Y
ENSERES

3.133,00

152805

EQUIPO PROCESAMIENTO DE
DATOS (computadores)

2.000.000,00

236540

RETENCION EN LA FUENTE
POR COMPRAS

70.000,00

111005

BANCO

1.930.000,00

152805

EQUIPO PROCESAMIENTO DE
DATOS (impresoras)

400.000,00

111005

BANCO

400.000,00

152810

EQUIPO DE COMUNICACION

330.000,00

236540

RETENCION EN LA FUENTE
POR COMPRAS

11.550,00
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111005

BANCO

318.450,00

516020

DEPRECIACION EQUIPO DE
COMPUTACION Y
COMUNICACION

20.000,00

159220

DEPRECIACION EQUIPO DE
COMPUTACION Y
COMUNICACION

20.000,00

152001

MAQUINARIA'Y EQUIPO

5.290.000,00

236540

RETENCION EN LA FUENTE
POR COMPRAS

185.150,00

111005

BANCO

5.104.850,00

7301

DEPRECIACION MAQUINARIA Y
EQUIPO

43.088,00

159210

DEPRECIACION MAQUINARIA Y
EQUIPO

43.088,00

512010

GASTOS ARRENDAMIENTO
LOCAL ADMON

1.200.000,00

240805

IVA DESCONTABLE

120.000,00

236540

RETENCION EN LA FUENTE

42.000,00

111005

BANCO

1.278.000,00

710505

COMPRA DE MATERIA PRIMA

14.484.000,00

240805

IVA DESCONTABLE

3.765.840,00

236540

RETENCION EN LA FUENTE
POR COMPRAS

506.940,00

111005

BANCO

17.742.900,00

710505

COMPRA DE MATERIA PRIMA

7.242.000,00

240805

IVA DESCONTABLE

1.158.720,00

236540

RETENCION EN LA FUENTE
POR COMPRAS

253.470,00

111005

BANCO

8.147.250,00

513530

GASTO ENERGIA
ADMINISTRACION

120.000,00

730101

GASTO ENERGIA PRODUCCION

280.000,00

111005

BANCO

400.000,00

513525

GASTO ACUEDUCTO Y
ALCANTARILLADO ADMON

60.000,00

730103

GASTO ACUEDUCTO Y

140.000,00

66




ALCANTARILLADO

PRODUCCION
111005 | BANCO 200.000,00
513535 | GASTO TELEFONO ADMON 70.000,00
GASTO TELEFONO
730104 | PRODUCCION 30.000,00
240805 | IVA DESCONTABLE 16.000,00
111005 | BANCO 116.000,00
523560 | PUBLICIDAD, PROPAGANDA 500.000,00
240805 | IVA DESCONTABLE 160.000,00
111005 | BANCO 660.000,00
510506 | GASTO SALARIO 2.545.000,00
GASTO AUXILIO DE
510527 | TRANSPORTE 246.000,00
237005 | APORTE EPS 101.800,00
238030 | Aporte pensién 101.800,00
111005 | Banco 2.587.400,00
510569 | gasto EPS 216.325,00
237005 | Aportes por pagar EPS 216.325,00
510570 | gasto de fondos 305.400,00
237005 | aporte fondo por pagar 305.400,00
510568 | aporte arp 61.996,20
237006 | Aporte arp por pagar 61.996,20
510572 | gasto caja de compensacion 101.800,00
510575 | gasto ICBF 76.350,00
510578 | gasto SENA 50.900,00
237010 | Aportes parafiscales 229.050,00
510530 | Gasto de cesantias 222.244,40
261005 | provisién de cesantias 222.244,40
510536 | gasto de prima 222.244,40
261020 | provision de prima 222.244,40
510539 | gasto de vacaciones 106.126,50
261015 | provision vacaciones 106.126,50
510533 | gasto intereses cesantias 26.680,00
261010 | provision intereses a las cesantias 26.680,00
gasto utiles, papeleria y fotocopias
519530 | admon 349.972,00
gasto utiles, papeleria y fotocopias
730102 | producc 149.988,00
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240805 | iva descontable 79.993,60
111005 | banco 579.953,60

111005 | Banco 36.562.500,00

135515 | Rete fuente VENTAS 1.137.500,00
Ventas 32.500.000,00
240801 | IVA generado 5.200.000,00
TOTAL 114.318.801,10| 114.318.801,10

Tabla 9. Depreciacion

Tabla de depreciacion

Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4
Activos fijos netos iniciales 9900000 7425000 4950000 2475000
Depreciacion anual 2475000 2475000 2475000 0
Depreciacion acumulada 2475000 4950000 7425000 7425000
Activos fijos netos 9900000 7425000 4950000 2475000 0
Tabla 10. Inventarios y compras

Inventarios y compras en unidades
Afic0  Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4

Unidades vendidas 0 19130 19698 20285 21518
Inventario final en unidades 90
Inventario inicial en unidades 0 90 0 0 0
Compras en unidades 90
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7. PLAN PUESTO EN MARCHA

Sera la planeaciéon mas real posible, para presentar los riesgos que se corre en la
empresa, tomando como base de referencia el porcentaje de rentabilidad, y asi
saber mas facil en qué momento se debe ampliar la planta de personal operativo,

al igual la misma demanda nos indicara dicha necesidad.

7.1 ORGANISMOS DE APOYO

Se contara con un capital de $15.000.000 iniciales los cuales seran otorgados por
un crédito el cual serd para inversiones en activos y capital de trabajo, la bodega
que a su vez sera punto de venta el cual estara ubicado en la zona central del
municipio brindando una agradable sensacion con colores muy llamativos la
decoracion sera debidamente analizada y sugerida por un asesor de espacios.se
procedera a conseguir los permisos, los tramites legales requeridos ;se hara
contrato con el proveedor de insumos igual que con los de muebles y enseres que
mejores garantias ofrezca y con la cotizacidbn mas acorde a nuestras necesidades
se empezara hacer la recoleccion de hojas de vida para los posibles empleados
de la empresa que ofrezcan mayor experiencia y disponibilidad en el cargo

asignado.

7.2 Cronogramas (Diagrama de Gantt)

ACTIVIDAD SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA

1 2 3 4

Legalizacion 6 dias

Adecuacion del lugar 6 dias

Determinacion  puesto  de 1 dia

personal

Evaluacion de la puesta en 5 dias

marcha

Inicio de actividades laborales 6 dias
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8. PLAN DE CONTINGENCIA

Un plan de contingencias es el instrumento encargado de la gestion para el buen
gobierno de las tecnologias de informacion y las comunicaciones en el dominio del
soporte y el desempefio. Dicho plan, contiene las medidas técnicas, humanas y
organizativas necesarias para garantizar la continuidad del negocio aplicado al
departamento de informatica o tecnologias. Otros departamentos pueden tener
planes de continuidad que persiguen el mismo objetivo desde otro punto de vista,
no obstante, dada la importancia de las tecnologias en las organizaciones

modernas, el plan de contingencia es mas relevante.

8.1 ANALISIS DE RIESGO

Riesgo ambiental: Algo con lo que se tiene siempre un riesgo es por un incendio
se debe contar con las medidas de seguridad necesarias para controlarlo, es
fundamental que la empresa gestione mediante la definicion de politicas de
seguridad, y salud ocupacional donde se especifique claramente los objetivos

tanto generales especificos y el compromiso para el mejoramiento continuo.

Riesgo empresarial: La no aceptacion del producto en las diferentes colecciones
del afio.

Riesgo econdmico: Tal vez el mal uso de los recursos.

8.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y PLAN DE CONTINGENCIA:

Teniendo en cuenta que no por ser una empresa pequefia no quiere decir que no
corra riesgos para ello hemos desarrollado el siguiente plan de contingencia y

prevencion en caso de situaciones que pongan en riesgo al personal y en caso de

escasez de materia prima
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Alarma de incendios y rutas de evacuacion: Dentro de nuestra empresa
contaremos con sefializaciones en las diferentes areas para emergencia de
incendios ya que nuestra empresa cuenta con maquinaria de cocina, y
también a prevenir con terremotos u otra emergencia que pueda ocurrir en la
empresa ya que, como empresa tenemos que velar por la seguridad de

nuestros trabajadores

Cémara de seguridad: Dentro de nuestra empresa contaremos con camaras
de seguridad, para prevenir alguna anomalia o situacion de malos entendido,
de clientes u empleados, para brindar una mayor confianza a los empleados

de personas extrafias que visiten nuestras instalaciones.

Preparacion de botiquin para primeros auxilios: Nuestra empresa tiene como
meta también velar por la seguridad industrial de nuestros empleados, y la
empresa cuenta con los que es primeros auxilios necesarios para brindar

ayuda a nuestros empleados en una emergencia.

Desarrollo de simulacros para prevencion en caso de todo tipo de desastres:
Nuestra empresa tiene este tipo de actividades, para tener conciencia y

prevenir a la hora de una emergencia que se dé en nuestra empresa.

Cuarto de almacenamiento: La empresa cuenta con un cuarto frigorifico ya
gue se mantiene la materia prima que se utilizara en la produccién de nuestro

producto en caso de que ocurra una escasez.

8.3 POLITICAS DE NEGOCIACION

El plan de contingencia propone una serie de procedimientos alternativos al

funcionamiento normal de nuestra empresa cuando alguna de sus funciones

usuales se vea perjudicada por una contingencia interna o0 externa.
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Esta clase de plan, por lo tanto, intenta garantizar la continuidad del
funcionamiento de la organizacion frente a cualquier eventualidad, ya sean
materiales o personales. El plan de contingencia incluye las etapas basicas como

lo mencionamos en el numeral 8.2.

8.4 MECANISMOS DE SALIDA

e Nuestro personal debe tener absoluto conocimiento del presente Plan de
Contingencia y Evacuacion y conocer al detalle las vias de escape existentes,
como la puerta principal para que puedan dirigir las correspondientes
operaciones al momento de presentarse una situacién que asi lo amerite. Para
ello serdn quienes mas respeten y hagan cumplir, segun sea el caso, las

indicaciones que se consignan aqui.

e Toda la comunidad educativa que se encuentre en el local de la Institucidon
Educativa no deberan correr, ni caminar excesivamente rapido, teniendo la
precaucion de cerrar puertas y ventanas a su paso, por ejemplo la puerta
principal, después de comprobar que dentro del ambiente que cierren, no se

encuentre persona alguna.

e No transportaran bultos como mochilas, cuadernos u otros, para que Ssu

desplazamiento sea mas ligero.

e No regresaran al sector siniestrado en caso de incendio, teniendo presente

que el humo y los gases toxicos suelen ser mas peligrosos que el fuego.

e Las vias de escape y evacuacion, las que deberan ser identificadas

plenamente.
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Dar a conocer a todo el personal, operarias, jefe de ventas, disefiadoras y
administrativos ddénde se encuentra el extintor y la zona segura en caso de
sismo, la cual se encuentra debidamente sefalizada en la zona de ingreso.
8.4-6 El extintor debe ser, ubicado al lado izquierdo del aula de innovaciones
desde la entrada al mismo, debajo de la columna visible de techo. La

profesora encargada debera ensefiar al personal de Defensa Civil su manejo.

Controlar permanentemente que en el local del centro educativo no sean
almacenadas sustancias toxicas o0 que puedan generar incendios o
explosiones, para evitar que se produzcan situaciones de emergencia.
8.4-8 Disponer que regularmente se efectien revisiones de las vias de
acceso, disponiendo que la puerta principal este sin llave y sin candados.
8.4-9 Estar alerta para que por ninguna razon se permita que en La sala de
confeccion de nuestra empresa se encuentren mas de las personas, que la
planta tiene dispuesta. Cantidad que ha sido fijada como el aforo maximo

permitido por las autoridades de Defensa Civil, para este local.
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9. RESULTADOS

Analizando el estado financiero, y proyectandonos a 5 afios en el mercado, esta
investigacién nos arroja un resultado positivo para ir creciendo la rentabilidad afio
tras afio. Teniendo en el municipio de Marinilla un alto porcentaje de mujeres que
tienen que desplazarse a la ciudad de Medellin, por la falta de un almacén como

prim-rose para encontrar lo que les hace falta en su closet.

Corremos el riesgo que en la temporada fria del afio, las ventas nos disminuyan
en un 40%, pero a su misma vez, teniendo como alternativa abastecernos en el
tiempo de consumo alto de nuestros clientes potenciales.

Tenemos muy presente que la clave del éxito en nuestras ventas, sera la
creatividad en el disefio del producto y la atencién que sera prestada a cada una
de nuestras clientas ubicandolas con una pequefa asesoria o recomendacion con

su imagen.
Como ya lo mencionamos anteriormente, en el tiempo critico de nuestra empresa,

recurriremos a ofertar y promocionar algunos de nuestros productos, para asi

mitigar un poco esta dura temporada.
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10. CONCLUSIONES

Para alcanzar el éxito se debera hacer posicionamiento y reposicionamiento de la
marca, dando satisfaccion a los clientes con el producto. Se debe reunir el
personal correcto para la toma de decisiones y asi encontrar los resultados
rapidamente, calibrar las conductas de los clientes para poder llegar a pensar
como ellos, seleccionar a personal de trabajo competente y poder llevar
satisfactoriamente las actividades de la empresa, anticiparnos y responder a las
necesidades del los clientes, determinar ideas que nos permitan lograr llegar a la

meta, asi finalmente alcanzaremos los objetivos y lograremos el éxito.

La propuesta de valor hacia el futuro se basa segun los resultados arrojados en la
proyeccion de ventas en el incremento del 4% de las ganancias en las ventas
anuales. Poniendo como meta de ventas el incremento de un 8% hasta 20% de

rentabilidad afio tras ano.

Estrategias de mercadeo para visualizar el crecimiento de la empresa:

Estrategias de Crecimiento Intensivo: Consisten en "cultivar" de manera
intensiva los mercados actuales de la compafiia. Son adecuadas en situaciones
donde las oportunidades de "producto-mercado" existentes aun no han sido

explotadas en su totalidad, e incluyen las siguientes estrategias

Estrategia de penetracion: Se enfoca en la mercadotecnia mas agresiva de los
productos ya existentes (por ejemplo, mediante una oferta de precio mas
conveniente que el de la competencia y actividades de publicidad, venta personal
y promocién de ventas bastante agresiva). Este tipo de estrategia, por lo general,
produce ingresos y utilidades porque 1) persuade a los clientes actuales a usar
mas del producto, 2) atrae a clientes de la competencia y 3) persuade a los

clientes no decididos a transformarse en prospectos.
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Estrategia de desarrollo de mercado: Se enfoca en atraer miembros a los
nuevos mercados, por ejemplo, de aquellos segmentos a los que no se ha llegado

aun (como nuevas zonas geograficas).

Estrategia de desarrollo del producto: Incluye desarrollar nuevos productos
para atraer a miembros de los mercados ya existentes, por ejemplo, desarrollando
una nueva presentacion del producto que brinde beneficios adicionales a los

clientes.

Estrategias de Crecimiento Integrativo: Consiste en aprovechar la fortaleza que
tiene una determinada compafiia en su industria para ejercer control sobre los
proveedores, distribuidores y/o competidores. En ese sentido, una compafia

puede desplazarse hacia atras, hacia adelante u horizontalmente:

Integracion hacia atras: Ocurre cuando la compafiia incrementa su control sobre
sus recursos de suministro; es decir, que controla a sus proveedores o por lo

menos a su principal proveedor.

Integracion hacia adelante: Ocurre cuando la compafia aumenta su control
sobre su sistema de distribucion. Por ejemplo, cuando una compafia de gran

tamafo es propietaria de una red de estaciones o tiendas de servicio y la controla.

Integracion horizontal: Ocurre cuando la compafia aumenta su control con
respecto a sus competidores. Por ejemplo, cuando los hospitales o centros
meédicos negocian arreglos de consorcio con médicos especialistas para que cada
médico brinde servicios en una especialidad determinada (cirugia plastica,

ginecologia, pediatria, etc.) pero dentro del hospital o centro médico.
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Estrategias de Crecimiento Diversificado: Son adecuadas cuando hay pocas
oportunidades de crecimiento en el mercado meta de la compafia. Generalmente,
abarcan diversificacibn  horizontal, diversificacibn en conglomerado vy

diversificacion concéntrica

Estrategias de diversificacion horizontal: Consisten en agregar nuevos
productos a la linea de productos de la compafia, los cuales no estan
relacionados con los productos ya existentes, sino que son diseflados para atraer
a miembros de los mercados meta de la compafia. Por ejemplo, cuando
McDonald’s agrega juguetes a su combo de hamburguesa para nifios, lo que esta
haciendo en realidad, es afadir productos no relacionados con sus principales
lineas de productos, pero que le sirve para atraer de una manera mas efectiva a

un grupo de clientes de su mercado meta (en este caso, l0s nifios).

Estrategias de diversificacion en conglomerado: Consisten en vender nuevos
productos no relacionados con la linea de productos ya existente, para de esa

manera, atraer a nuevas categorias de clientes.

Estrategias de diversificacion concéntrica: Introducen nuevos productos que
tienen semejanzas tecnolégicas o de mercadotecnia con los productos ya

existentes y estan disefiados para atraer nuevos segmentos de mercado.

Estrategias de Liderazgo de Mercado: Son utilizadas por compafilas que
dominan en su mercado con productos superiores, eficacia competitiva, 0 ambas
cosas. Una vez que la compafiia logra el liderazgo en su mercado, tiene dos

opciones estratégicas para seguir creciendo:
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Estrategia cooperativa: Consiste en incrementar el tamafo total del mercado
(para la misma compafia y los competidores) al encontrar nuevos usuarios y
aplicaciones del producto o servicio.

Estrategia competitiva: Consiste en lograr una participacion adicional en el
mercado invirtiendo fuertemente (por ejemplo, en publicidad, venta personal,
promocién de ventas y relaciones publicas) para captar a los clientes de la

competencia.

Estrategias de Reto de Mercado: Son estrategias que las comparfiias pueden

adoptar contra el lider del mercado y se clasifican en tres:

Ataque frontal: Consiste en atacar toda la mezcla de mercado (producto, precio,
distribucion, promocién) del lider. Por lo general, la realizan los competidores mas

fuertes.

Ataque en los costados: Consiste en enfocarse en los puntos débiles del lider,

como el precio. Por lo general, la realizan los competidores mas débiles.

Estrategias de derivacién: Consiste en enfocarse en areas que no son
abarcadas por el lider (generalmente, la realizan los competidores que tienen un

producto o servicio muy especializado).

Estrategias de Seguimiento de Mercado: Son empleadas por las compafias de
la competencia que no se interesan en retar al lider de manera directa o indirecta.
Estas compafiias tratan de mantener su participacion en el mercado (y sus
utilidades) siguiendo de manera cercana la politica de producto, precio, lugar y

promocién del lider:

Estrategias de Nicho de Mercado: Son utilizadas por los competidores mas

pequefios que estan especializados en dar servicio a nichos del mercado y que los
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competidores mas grandes suelen pasar por alto o desconocen su existencia. Este
tipo de compafias (nicheras) ofrecen productos o servicios muy especificos y/o
especializados, para satisfacer las necesidades o deseos de grupos pequefios (de
personas u organizaciones) pero homogéneos en cuanto a sus necesidades o

deseos.

Estrategia de congregacion del mercado: También conocida como estrategia de
mercado de masas o estrategia de mercado indiferenciado, consiste en: 1) Ofrecer
un solo producto al mercado total, 2) disefiar una estructura de precios y un
sistema de distribucion para el producto y 3) emplear un Unico programa de
promocion destinado a todo el mercado. Este método es también conocido como
"de escopeta o de perdigones” porque pretende alcanzar un objetivo extenso con

un solo programa.

Estrategia de un solo segmento: También llamada estrategia de concentracion,
consiste en elegir como meta un segmento abierto del mercado total; por lo tanto,
se hace una mezcla de mercadotecnia para llegar a ese segmento Unico. Este tipo
de estrategia permite a la empresa u organizacion penetrar a fondo en el
segmento del mercado que ha elegido y adquirir una reputacion como especialista

0 experto en ese segmento.

Estrategia de segmentos multiples: Consiste en identificar como mercados meta
dos o mas grupos de clientes potenciales y generar una mezcla de mercadotecnia
para llegar a cada segmento; por ello, la empresa u organizacion elabora una
version distinta del producto basico para cada segmento, con precios
diferenciados, sistemas de distribucion y programas de promocion adaptados para

cada segmento.
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Segmentacion del mercado: Es el proceso que consiste en dividir el mercado
total de un bien o servicio en grupos mas pequefios, de modo que los miembros

de cada uno sean semejantes en los factores que repercuten en la demanda.

Extension del mercado: Es el conjunto de acciones que se utilizaran en distintos
momentos de la existencia de un producto para sostener sus ventas y ganancias,

en lugar que sufra el declive normal [3].

Marcas multiples: Consiste en la oferta de distintas marcas en una determinada

categoria de productos

Extension de la marca: Consiste en la utilizacion de una marca comercial en

otros productos.

Desde el punto de vista operacional y productivo de la empresa se podra trabajar
la linea de negocios 2, siendo una fuente de ingresos adicional, utilizando los

restos de materia prima que sobran en la confeccion y elaboracién del producto.

Las estrategias financieras o de inversion para lograr la sostenibilidad en el
tiempo de la operacion del negocio seran sacadas de varias formas como: parte
del porcentaje de ganancias en la utilidad de las prenda, la linea de negocios dos,
por la que no se contara con un presupuesto de compra para materias primas,
sino que sera la sobrante con la que no se cuenta para trabajar, esta seran
aprovechadas al maximo dejandonos una buena rentabilidad para los futuros
gastos que se crean pertinentes por la gerencia de la empresa. Seguido de la
puesta en marcha de la linea de negocios 1, se llevara a cabo las otras dos lineas

de negocios que se tiene para la empresa llegar a la meta propuesta.
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