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INTRODUCCION

La industria textil ha sido de gran importancia para la economia de Colombia al ser un sector
con gran dinamismo Yy tradicion en la historia econémica de nuestro pais ya que ademas de crecer
como sector manufacturero, se ha convertido en una importante fuente de empleo. El sector textil
colombiano representa el 8,2% del PIB industrial del pais, el 21% del empleo industrial colombiano
y el 9% de las exportaciones manufactureras, segun cifras manifestadas por Noticias Andi.

Medellin con el 50% de produccion y Bogota que provee el 35% son verdaderos centros de la
industria textil, el resto del total de la produccién es aportado por diferentes ciudades de la geografia
nacional.

En el presente proyecto se desarrolla el plan de negocios para la puesta en marcha de una
empresa de disefio y confeccion de prendas femeninas, las cuales se comercializaran en la ciudad
de Popayéan a través de una plataforma digital con el fin de llegar a otras ciudades del pais e incluso
del exterior potencializando el sector textil en la ciudad y aumentando su participacion en este
sector a nivel nacional.

El proyecto se llevard a cabo a partir de una serie de estudios que son de fundamental

importancia para determinar la viabilidad técnica y econdmica de la empresa, los cuales son:

Estudio de mercado para obtener mas informacion del cliente, competencia y mercado y asi
determinar qué productos son mas indicados para iniciar a comercializar, estudio organizacional
que define la estructura organizacional que va a tomar la empresa, estudio financiero mediante el
cual se determinara si la em presa es rentable y estudio técnico para determinar recursos necesarios
y el uso eficiente de los mismos.

Finalizados los puntos anteriores se hace el estudio legal para determinar toda la documentacion

necesaria para cumplir con el marco legal en la creacion de empresa.



1. CONTEXTUALIZACION DEL TRABAJO

Con el fin de hacer un acercamiento al contexto del presente trabajo dirigido a la elaboracion
de un plan de negocios para la creacion de una empresa de disefio y confeccion, se profundizara en
la problematizacion, para identificar, formular y describir el problema, de igual forma se presentara
la justificacion en la que se especifica el para qué del trabajo y por altimo el objetivo general y los
objetivos especificos.

1.1. PROBLEMATIZACION

1.1.1. Descripcion del problema

En la ciudad de Popayan son pocas las personas que se dedican a la confeccidn de ropa,
y en general al sector de la industria textil, un sector que genera gran dinamismo en la
economia de nuestro pais, pero que sin embargo, no se ha impulsado en esta ciudad dado
gue segun el tamafio de las empresas registradas en la Camara de Comercio, se tiene que
7.442 de ellas son microempresas, es decir, unidades econdémicas que no generan mas de
10 empleos y cuyos activos (sin incluir la vivienda) no superan los 500 SMMLYV (Congreso
de la Republica, Ley 590, 2010).

Podemos observar que los comerciantes de la mayoria de almacenes, traen la mercancia
de ciudades principales como Cali, Bogota y Medellin puesto que la region no cuenta con
grandes industrias de confeccion de ropa que jalonen la economia, en Popayan solo 24
empresas se encuentran registradas en la Camara de comercio del Cauca pertenecientes al
sector de la confeccidn, sin embargo, de éstas solo 9 confeccionan prendas de todo tipo para
mujer, las demas se encargan de confeccionar uniformes, ropa deportiva y fajas. Segun un
estudio del programa de formalizacion y fortalecimiento empresarial de la camara de
comercio del cauca existen otras 19 empresas de confeccién en la ciudad que no estan
formalizadas.

Ante la gran competencia, los distribuidores a nivel nacional se han enfocado en
competir por precios disminuyendo la calidad de las prendas, de esta manera, se puede
observar que las prendas son de mediana y baja calidad y el cliente debe limitarse a lo que
encuentra en el mercado.

Muchas otras personas, sin embargo, prefieren trasladarse hacia otras ciudades

especialmente a la ciudad de Cali por encontrarse mas cerca, con el fin de buscar prendas



gue no se encuentran en Popayan, esto debido a la gran cantidad de centros comerciales y
almacenes que ofrecen la variedad de productos que no se encuentran aca. A las personas
les gusta observar prendas de diferentes colores, estilos, texturas, materiales y calidades
con el fin de disponer de la mayor cantidad de opciones para escoger aquellas que se ajusten

de mejor manera a sus gustos y necesidades.

1.1.2. Formulacién del problema
¢Como desarrollar una empresa en la ciudad de Popayan que se dedique al disefio y

confeccion de prendas de vestir que ofrezca variedad y calidad en sus productos?

1.2. JUSTIFICACION

Vestirse es una necesidad basica de la humanidad ubicada en el segundo piso de la
piramide de Maslow ya que todos necesitamos cubrirnos, protegernos y abrigarnos y
muchas empresas han alcanzado el éxito satisfaciendo esta necesidad, pero la industria de
la moda al igual que muchas otras industrias han evolucionado, transformando esa
necesidad basica de vestirse en nuevas necesidades como de reconocimiento, de seguridad,
de autoestima y de status, ofreciendo prendas de vestir con diferentes caracteristicas,
colores, estilos, materiales que llevan a elegir entre una y otra empresa segun los gustos de
cada persona. En Popayan no se cuenta con esta variedad de productos por lo que muchas
veces los clientes deben limitarse y adaptarse a lo que encuentran en el mercado, sin
embargo, otras personas prefieren trasladarse hasta otras ciudades para obtener lo que
buscan de acuerdo a sus gustos, afectando no solo a los comerciantes locales sino a su vez
a la economia de la ciudad en general.

De la misma manera, con la creacion de esta empresa de disefio y confeccion se aporta
a la generacién de empleo, teniendo en cuenta que esto ha sido por muchos afios una de las
mayores problematicas de Popayan ubicandose en los primeros puestos de las ciudades con
mayor desempleo del pais, segun cifras del Dane, para el periodo comprendido entre
octubre y diciembre de 2020 se ubicd en el noveno puesto con una tasa de desempleo del
18,2 %, sin embargo, en el periodo de marzo a mayo ocupd el cuarto puesto con una tasa
del 29,7 % debido a que no hay suficientes industrias o empresas que impulsen el empleo
y la informalidad domina el panorama, la poblacion no puede acceder al sector econémico

productivo pues no existen fuentes estables y los sectores que ayudan a generar puestos de



trabajo como la construccidn, servicios y turismo se vieron afectados por el confinamiento
en marzo del afio pasado tras el inicio de la pandemia de covid-19.

El sector textil es uno de los sectores con gran crecimiento a nivel nacional a lo largo de
la dltima década. La produccion del sistema de moda colombiano alcanza una tasa
compuesta anual del 9,4%, ubicando a Colombia como segundo pais en la region después
de Brasil, que participa con el 13% segun cifras de Euromonitor internacional.

La industria textil y de confeccion present6 un dindmico crecimiento entre 2003 y 2012
del 12,4% alcanzando mas de 560 millones de dolares en compras de los hogares en la
categoria de articulos de moda, cifras que permite pensar en este sector como un medio
para lograr un desarrollo sostenible que genere una verdadera disminucion de la tasa de
desempleo en la ciudad de Popayan, ademas de mejorar las condiciones de ingreso de sus
habitantes.

Cabe resaltar, que a pesar de que en la ciudad no existe una institucién que oferte una
carrera profesional en disefio de modas, instituciones como el Sena y Unicomfacauca
brindan cursos y carreras técnicas en estas areas y cada vez son mas las personas que estan

capacitandose entre las que se encuentran en su mayoria mujeres cabezas de familia.

1.3. OBJETIVOS
1.3.1. Objetivo general
Estructurar un plan de negocio para la creacién de una empresa de disefio y
confeccion de ropa juvenil femenina en la ciudad de Popayan.
1.3.2. Objetivos especificos

- Realizar un estudio de mercado del sector, con el fin de establecer la demanda, oferta

y canales de distribucién.

Disefiar un estudio técnico que permita determinar los procesos productivos,
inventario y el tamafio éptimo de produccién.
- Disefiar la estructura administrativa y organizacional para la empresa, y aplicar los
requerimientos legales que se deben cumplir para su operacion.
- Realizar un estudio y andlisis de viabilidad financiera para establecer la rentabilidad

de la empresa.



2. CONTEXTUALIZACION TEORICA

En el siguiente capitulo se presenta la base tedrica en la que se fundamenta el desarrollo del

trabajo a partir de la disciplina de la Administracion:

2.1. MARCO TEORICO
Para la elaboracion del plan de negocio, es necesario poner en practica varias de las
tematicas que han sido estudiadas a lo largo de la carrera de Administracion de empresas, a
continuacidn, se suministran elementos conceptuales que permiten el disefio y desarrollo de

las actividades a realizar:

2.1.1. Segun (Cardozo,2012) el plan de negocios es: “un documento escrito de manera clara,
sencilla y precisa, el cual es el resultado de una planificacion. Este documento muestra
los objetivos que se quieren obtener y las actividades que se desarrollaran para lograr
dichos objetivos™

Se puede decir, que el plan de negocios no es solo el documento que plantea la idea
a desarrollar, sino que se enfoca en todo el proceso que se debe seguir para implementar
un proyecto puesto que contiene todas las actividades, estrategias y objetivos que deben
cumplirse en un tiempo determinado.

El plan de negocios es util para conocer la viabilidad del negocio, los factores que
pueden ayudar al éxito o al fracaso, la competencia y los clientes. Todo plan empieza
con el estudio de una idea y termina con la entrega del documento final que contiene el
plan, el cual de ser aprobado sirve de guia para poner en marcha el negocio.

Dentro del plan de negocio se llevan a cabo diferentes estudios que permiten
determinar su viabilidad, minimizando los riesgos a los que se someten los
inversionistas, estos estudios son:

1. Estudio de mercado

2. Estudio técnico

3. Estudio financiero

4. Estudio organizacional
5

Estudio legal



2.1.2.

2.1.3.

2.14.

2.15.

2.1.6.

Para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado “consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de
mercado especifica que afronta una organizacion”.

Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: “La recopilacion, el
analisis y la presentacion de informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar
las acciones de marketing”.

Un estudio técnico por su parte, permite proponer y analizar las diferentes opciones
tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas admite
verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este analisis identifica los equipos,
la maquinaria, las materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por
tanto, los costos de inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo
gue se necesita. (Rosales, 2005)

El estudio técnico es aquel que presenta la determinacion del tamafio éptimo de la
planta, determinacion de la localizacion éptima de la planta, ingenieria del proyecto y
analisis organizativo, administrativo y legal. (Baca, 2010).

Por otra parte, el andlisis financiero es fundamental para evaluar la situacion y el
desempefio econémico y financiero real de una empresa, detectar dificultades y aplicar
correctivos adecuados para solventarlas. El objetivo de este estudio es analizar la
importancia del analisis financiero como herramienta clave para una gestion financiera
eficiente. Es un estudio analitico con disefio documental basado en los fundamentos
tedricos de Gitman (2003), Van Horne (2003), Elizondo y Altman (2003), entre otros.

El estudio organizacional define la estructura de la organizacion para el manejo y
desarrollo de las diferentes actividades que se deben desarrollar para el correcto
funcionamiento de la misma.

Finalmente, el estudio legal determina las normas y leyes que rigen un proyecto, para
el caso de estudio, se debe tener en cuenta normas de constitucion para una empresa de
confeccion y legislacion laboral en cuanto a contrataciones, prestaciones sociales, salud
ocupacional entre otras obligaciones.

Es importante que antes de entrar a estructurar el proyecto con todos los estudios
mencionados anteriormente se realice una validacion temprana de nuestra idea de

negocio, ya que es el primer paso para alcanzar el éxito, al ser donde se estructura, se



2.1.7.

filtra y categoriza las ideas para conocer fortalezas y debilidades y asi construir la
arquitectura bésica del plan de negocio.

La metodologia a utilizar para la validacion temprana es la de design thinking puesto
que ayuda a orientar esfuerzos a traves de las siguientes acciones: empatizar con
usuarios, consumidores y publico en general, es decir observar, escuchar, preguntar y
comprender; sintetizar la informacion sobre las necesidades en ideas factibles y
ejecutables a traves del analisis de datos y cifras en relacion a soluciones de problemas
y crear prototipos de nuestro producto.

Segun Tim Brown, Design Thinking "es una disciplina que usa la sensibilidad y los
métodos de los disefiadores para hacer coincidir las necesidades de las personas con lo
que es tecnologicamente factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede
convertirse en valor para el cliente, asi como en una gran oportunidad para el mercado”.

Figura 1. Fases del Design Thinking

Ponerze en el lugar
Empatizar de los usuarios v
entenderlos

Definir Identificar rezs

de oportunidad

Crear v combinar
idezs

Idear

Prototipar

testear

Fuente: elaboracion propia segun el modelo de la Universidad de Standford



Las fases de la figura 1 Fases del Design Thinking no se aplican necesariamente en

orden lineal, sino que se deben aplicar en funcion de la necesidad.

3. CONTEXTUALIZACION METODOLOGICA

A continuacion, se expondrén los métodos y herramientas que se utilizaran en el desarrollo del

plan de negocio para la empresa de disefio y confeccion.

3.1. TIPODE ESTUDIO

El proyecto tiene como método la investigacion descriptiva con enfoque cuantitativo
puesto que se recolectaran datos de diferentes mujeres de la ciudad, se hard un analisis y
medicion de los mismos.

“La investigacion descriptiva busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos
importantes de cualquier fendmeno que se analice” (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2003) lo que para el proyecto en desarrollo permite tener una mejor vision en aspectos
especificos del mercado como lo es la evaluacion de los consumidores, sus caracteristicas,
su evaluacién respecto al producto que se le ofrece, la competencia, entre otros aspectos de
importancia para estructurar el plan de negocio para la creacion de una empresa de disefio

y confeccion de ropa juvenil femenina en la ciudad de Popayan.

3.2. FUENTES DE INFORMACION UTILIZADAS

Se utilizaran fuentes tanto primarias como secundarias.

3.2.1. Fuentes Primarias
Segun (Nogales, 2004) la informacion primaria es la "Informacion recopilada
directamente, son los datos necesarios para solucionar el problema planteado. El
investigador tiene que determinar y disefiar el procedimiento de obtencion de informacion
mas adecuado a los requisitos y caracteristicas del estudio”.
3.2.2. Fuentes secundarias
Ademas, se hara uso de fuentes secundarias como articulos, documentaciones de paginas
web, camaras de comercio y demas fuentes que permitan verificar informacion existente y

aspectos importantes sobre la actividad comercial en cuestion.



3.3.
3.3.

4.1.

INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE FUENTES PRIMARIAS

1. Encuesta

La herramienta a utilizar es la encuesta, al ser una de las técnicas de investigacion social
mas utilizadas al permitir un acercamiento a una muestra de la poblacién objetivo para
recabar y obtener sus declaraciones ya sean orales o escritas sobre el tema de estudio. Es
por ello que se utilizara la encuesta como parte principal de este estudio y teniendo en
cuenta la situacion actual de pandemia por Covid-19 se llevara a cabo mediante un
cuestionario que sera disefiado y enviado a través de internet que permita conocer los gustos
y preferencias de las mujeres, asi como su disposicidn para comprar el producto ofrecido,

datos que seran de gran importancia para el desarrollo del plan de negocio.

4. DESARROLLO DEL TRABAJO DE PRACTICA EMPRESARIAL

VALIDACION TEMPRANA
Con el propdsito de conocer més a fondo las necesidades del target al que nos vamos a

dirigir y determinar qué tan factible es la idea de negocio y necesaria para los clientes finales,

se llevo a cabo una validacion temprana a traves del método de Design Thinking, que radica en

abo

ana

rdar los problemas desde el acercamiento hacia la necesidad del cliente, generando un
lisis de habitos del consumidor, sus gustos, sus preferencias entre otros aspectos de gran

importancia para continuar con el estudio.

4.1.

4.1.

1. Empatia

Para realizar el proceso de empatia con nuestros posibles clientes se llevo a cabo 3
focus group con 3 perfiles de clientes diferentes conformados por mujeres en edades
comprendidas entre 25 a 29 afios.

En cada focus group se citaron a 4 mujeres de la ciudad de Popayan y se les realizo
una serie de preguntas previamente definidas con el objetivo de detectar la necesidad en
cuanto al vestir que tiene cada uno de los perfiles.

1.1. Focus group
El Focus Group es un método de investigacion cualitativa, que permite enfocar un
tema o problema de manera exhaustiva, acudiendo a un determinado nimero de personas

con caracteristicas homogéneas entre si.
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Objetivo: Determinar las necesidades en cuanto a prendas de vestir de las mujeres de

Popayéan entre las edades de 25 a 29 afios.

Objetivos especificos:

Determinar las razones por las que el cliente compra ropa.
Determinar las necesidades que tiene el cliente.

Determinar los factores que influyen para que el cliente compre ropa.

Perfil del cliente 1: Mujeres de 25 a 29 afios de edad solteras y sin hijos que hace
poco se acaban de graduar, tienen un trabajo que les genera ingresos medios, les
gusta la tecnologia y disfrutan pasar tiempo en las redes sociales. En su tiempo libre
les gusta salir con amigos y familia, disfrutar de una buena pelicula o una rica
comida. Les gustan las cosas que no sean demasiado extravagantes.

Perfil del cliente 2: Mujeres de 25 a 29 afios de edad que se encuentran estudiando,
dependen en gran parte de sus padres econémicamente, pero trabajan de manera
eventual para sus gastos varios entre los que se encuentran vestuario, accesorios y
entretenimiento. Tienen ingresos medios, son solteras y no tienen hijos. Les gusta
pasar tiempo en las redes sociales y disfrutan pasar tiempo con sus amigos.

Perfil del cliente 3: Mujeres de 25-29 afios de edad que estan casadas o conviven
con su pareja y no tienen hijos. Trabajan y tienen ingresos medios altos, disfrutan
pasar el tiempo libre con su pareja y familia. Hacen uso diario de la tecnologia,
todas las noches revisa sus redes sociales y paginas web para estar informada de

diversos temas.

Generalidades del Focus Group

Cada focus group se realizara en una sala con 4 mujeres de entre 25 y 29 afios de
edad segun cada perfil.

Orden
Presentacion: Nombre de la persona que estara a cargo de moderar las preguntas

del focus group.

2. Explicacion: Breve explicacion de qué es y para qué sirve un focus group.
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Preguntas para romper el hielo: Realizar una serie de preguntas a las participantes
que permitan conocerse un poco entre si y les permita entrar en confianza antes de
empezar con las preguntas del focus group por ejemplo: ;Como estas? ¢ Cual es tu
nombre? ¢ A qué te dedicas?

Preguntas y respuestas del Focus Group

Perfil del cliente 1

¢Cuanto dinero de sus ingresos destina para comprar vestuario?

Las mujeres de este perfil suelen gastar gran parte de sus ingresos en ropa, a pesar
de que sus ingresos no son tan altos gastan su dinero en salir a comer con sus amigos,
ir de paseo con su familia e ir de compras con amigas o incluso pedir ropa por
medios digitales o por catalogos. La mayoria expresé tener un ingreso de un poco
mas del minimo, pero al no tener grandes responsabilidades suelen gastar entre
120.000 a 150.000 pesos al mes.

¢Con que frecuencia compra ropa?

Dada la cantidad de dinero destinada a comprar ropa en promedio suelen realizar 2
compras al mes.

¢Por qué suele ir a comprar?

La mayoria de sus compras las hacen por impulso ya que si ven algo que les gusta
deciden comprarlo, de la misma manera al pasar tiempo en redes sociales se
mantienen informadas de nuevas modas y tendencias ademas de observar mucha
publicidad que las lleva a finalmente comprar. Algunas de sus compras son por
necesidad dado por ejemplo el caso de tener algin evento especial, deciden ir a
buscar algo que sea especialmente para esa ocasion.

¢Por qué cree que es importante comprar ropa?

Las mujeres contestaron que es importante tener en su guardarropa ropa de
diferentes estilos que sirvan para cada ocasion.

¢ Qué representa la ropa para usted?

La ropa significa diferentes cosas para las mujeres de este perfil ya que mencionaron
que es algo muy necesario, que sirve para cubrirnos del frio, para protegernos del
sol, ademas de ser algo que refleja en cierta parte la forma de ser de cada quien.

¢Qué es lo que buscan en una prenda de vestir?
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Buscan prendas de calidad y con un buen disefio, prendas cémodas, pero con estilo.
¢Cudles son los problemas que encuentras al momento de adquirir una prenda de
vestir?

Consideran que en Popayan no existe gran variedad de tiendas de ropa que brinden
calidad y disefio, una de ellas manifestd que es dificil encontrar ropa de tallas
grandes ya que la mayoria de los almacenes venden tallas S, M Y L, ademas de la
falta de buena atencidn al cliente ya que se enfocan solo en vender y no en brindar
una buena atencion.

¢Qué es lo més importante al momento de escoger una prenda?

Para ellas lo mas importante al escoger una prenda es que sea de buena calidad, que
sea bonita y que no sea una prenda gue se encuentre en todos los almacenes de la
ciudad.

¢Coémo seria la prenda ideal?

La prenda ideal segun el tipo de perfil 1 es aquella que las hace sentir bonitas,
comodas y frescas. Que estén acorde a las tendencias actuales y sean faciles de
combinar, no demasiado exageradas pero que tengan detalles bonitos que no las
hagan ver tan simples.

¢Cudl ha sido la mejor experiencia de compra de ropa que ha tenido?

Para estas mujeres las mejores experiencias de compra estan basadas en la atencién
desde que entran en un almaceén hasta que salen, a algunas les gusta por ejemplo que
los vendedores les brinden su ayuda ofreciendo informacidn en cuanto a tallas, telas,
promociones, tipos de prendas o disponibilidad de las mismas, consideran que la
amabilidad y paciencia del vendedor es muy importante, la buena atencién al pagar
las prendas, que el empaque sea bonito y que en caso de presentar inconvenientes
con la prenda y se deba hacer algiin cambio la atencion sea la misma que al comprar.
En el caso de las compras por internet les gusta que la atencidn sea buena, rapida y
que brinden toda la informacion necesaria, que los envios sean rapidos y que la

prenda llegue bien empacada y con las mismas caracteristicas que se ofertan.

Perfil del cliente 2:

¢ Cuanto dinero de sus ingresos destina para comprar vestuario?
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Al no tener ingresos fijos es menor el dinero que destinan para comprar ropa, las
gque mas gastan destinan alrededor de 100.000 pesos mensuales, sin embargo,
aquellas que no compran cada mes manifestaron gastar la misma cantidad cada 2 o
3 meses.

¢Con qué frecuencia compra ropa?

Algunas mujeres manifestaron comprar por lo menos una blusa al mes, sin embargo,
otras manifestaron que compran cada 2 0 3 meses.

¢Por que suele ir a comprar?

Por las ofertas y descuentos que hacen las tiendas de ropa, en especial las que hacen
por internet.

También suelen comprar por la necesidad de vestir para ir a estudiar, algunas de
ellas para hacer deporte o para ocasiones especiales.

¢Por qué cree que es importante comprar ropa?

En general, las mujeres contestaron que es importante tener en su guardarropa
prendas de diferentes estilos que sirvan para cada ocasion. Una de las participantes
respondio que es importante porque utilizar ropa nueva la hace sentir mas segura, y
atractiva.

¢ Qué representa la ropa para usted?

Las mujeres de este perfil manifestaron que es una necesidad basica ya que debemos
utilizar diferente ropa para cada una de nuestras actividades, para ir a trabajar, para
ir a estudiar, para hacer deporte, incluso para dormir utilizamos ropa diferente a la
que utilizamos durante el dia.

Ademas, respondieron que la ropa brinda cierto estatus, reconocimiento y la forma
de ser de las personas.

¢Qué es lo que buscan en una prenda de vestir?

Buscan calidad a buenos precios, pero en especial que tengan un buen disefio y que
vayan acorde a las tendencias actuales.

¢Cuales son los problemas que encuentras al momento de adquirir una prenda de
vestir?

La principal razon manifestada por este perfil de mujeres fue la falta de variedad,

sin embargo, también manifestaron que al dedicarse a trabajar y estudiar no cuentan
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con el tiempo suficiente para ir a buscar ropa, por lo que la mayoria de sus compras
las hacen por catélogo o por internet y en ocasiones el producto no cumple con sus
expectativas.

¢Qué es lo méas importante al momento de escoger una prenda?

Que sea comoda, de buena calidad y que tenga un buen precio.

¢Como seria la prenda ideal?

La prenda ideal es aquella que te hace sentir comoda, que sea de buena calidad y
que no tenga un precio demasiado elevado.

¢ Cudl ha sido la mejor experiencia de compra de ropa que ha tenido?

Las mejores experiencias para estas mujeres han sido en las tiendas en las cuales
desde que ingresan reciben buena atencion por parte del vendedor, encuentran

variedad de disefios y encuentran la talla deseada.

Perfil del cliente 3:

¢Cuanto dinero de sus ingresos destina para comprar vestuario?

Las mujeres de este perfil no suelen gastar mucho dinero en ropa, prefieren gastar
su dinero en comida, productos para el hogar y en salir con su pareja y familia.

Sin embargo, una de ellas manifesto que si tiene bastante gusto por la ropa y destina
aproximadamente 100.000 pesos al mes de su salario para comprar lo que le gusta.
¢Con qué frecuencia compra ropa?

Las mujeres que manifestaron no gastar mucho de su salario en ropa, compran en
promedio cada 2 o 3 meses, mientras que la que manifestd su gusto por la ropa
compra por lo menos 1 vez al mes.

¢Por qué suele ir a comprar?

La mayoria de las compras las realizan por necesidad, ya sea para una ocasion
especial como navidad o cumpleafios, para el trabajo o para hacer ejercicio.

¢Por qué cree que es importante comprar ropa?

Estas mujeres mas que considerarlo importante lo consideran necesario ya que
concuerdan en que se debe contar con diferentes estilos de ropa segin cada ocasion.
¢ Qué representa la ropa para usted?

Es la forma de verse y sentirse bien con uno mismo, representa el estado de &nimo

de una persona, pero asi mismo la personalidad.



15

e ;Qué es lo que buscan en una prenda de vestir?
Buscan prendas con diferentes estilos, para ocasiones diferentes y para cada una de
sus rutinas diarias, para el trabajo, para estar en casa, para dormir, para hacer
ejercicio, para relajarse.
Algunas mujeres también manifestaron que buscan que los materiales con que se
fabrican sean de buena calidad pero que también vayan acordes a las nuevas
maneras de fabricar con materiales reciclables que protejan el medio ambiente.

e ;Cuales son los problemas que encuentras al momento de adquirir una prenda de
vestir?
El poco tiempo disponible que tienen para ir a buscar es el principal problema de
estas mujeres, ya que gastan la mayor parte de su tiempo trabajando y en su tiempo
libre prefieren realizar quehaceres del hogar o actividades de deporte o relajacion.

e ;Que es lo més importante al momento de escoger una prenda?
Lo mas importante al escoger una prenda es la calidad de la tela y de las costuras,
no compran de manera muy frecuente pero cuando lo hacen prefieren invertir un
poco mas con tal de obtener una prenda de mejor calidad.

e ;COmo seria la prenda ideal?
Prendas versatiles que sirvan para diferentes ocasiones, que sean de buena calidad
y tengan lindos disefios.

e Cual ha sido la mejor experiencia de compra de ropa que ha tenido?
Para ellas las mejores experiencias de compra son en las que el vendedor te dice
como se ve en realidad la prenda, te brinda asesoria de otras prendas que te podrian
quedar bien o por el contrario hay mujeres que prefieren que el vendedor no

intervenga en el proceso de compra y lo deje a la libre decision del cliente.

Luego de realizar los diferentes focus group se procedid a la elaboracion del mapa de empatia
con la informacion obtenida con el fin de entender mejor a los clientes de la presente investigacion,

asi como sus necesidades explicitas y latentes.
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Figura 2. Mapa de empatia
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Fuente: Elaboracion propia

4.1.2. Definicion

Luego de analizar la informacion recaudada de las sesiones grupales, se encontrd que
los 3 perfiles de mujeres tienen cierto gusto por la ropa, siendo el perfil 1 el que méas dinero
destina a la compra de la misma y el perfil 3 el que menos lo hace, dado que tienen otras
prioridades en cuanto a los gastos del hogar.

El principal problema evidenciado es la falta de variedad y calidad de las prendas que
se comercializan en la mayoria de tiendas de ropa de la ciudad de Popayan, problema que
manifestaron todos los grupos focales, algunas expresaron incluso que realizan sus compras
en ciudades como Cali y Medellin que tienen mayor cantidad de tiendas y mayor variedad

de productos a mejores precios.
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Otro de los problemas evidenciados es la falta de tiempo de muchas de las mujeres para
dirigirse a una tienda a buscar y realizar compras de ropa ya que dadas sus ocupaciones de
estudio y/o trabajo optan por hacer compras por catalogo o por internet lo que muchas veces
se traduce en inconformidad de la cliente al recibir una prenda que no cumple con sus
expectativas.

Por otra parte, las personas son cada vez mas conscientes del dafio que la industria le
ha provocado al medio ambiente por lo que se nos ha convertido para muchos en una
necesidad de adquirir productos que sean amigables con el mismo.

Por Gltimo, se detecta una necesidad en cuanto a las medidas de las prendas, puesto que
muchos de los almacenes manejan tallas S, M y L o en lugar de ello manejan prendas con
tallas Unicas que por lo general solo sirven para personas delgadas.

4.1.3. ldear
El objetivo de esta fase es generar un gran nimero de ideas, independientemente de

que estén 0 no conectadas entre si y que no se parezcan en nada a nuestra idea inicial.

1. Crear una tienda de ropa fisica que cuente con espacios diferentes para cada uno de los
estilos (casual, informal, deportivo y formal) para que de esta manera en una sola tienda
encuentren prendas para cada ocasion y ademés sea facil encontrarla segun la necesidad.

2. Crear una tienda de ropa movil con una ruta definida para cada sector haciendo mas
facil la compra de ropa para las personas que no cuentan con el tiempo suficiente para
ir de compras.

3. Crear una tienda de ropa con servicio de modificacién de prendas para que los clientes
una vez hayan adquirido la prenda puedan modificarla a su gusto.

4. Crear unatienda de ropa online con el modelo made to order o hecho por encargo, que
permite elaborar de una manera mas facil prendas personalizadas.

5. Crear una tienda de ropa que cuente con la tecnologia necesaria para elaborar todos sus
productos con materiales reciclables.

6. Crear una tienda online de intercambio de ropa, en la que cada usuaria pueda publicar
una prenda que ya no use o que simplemente quiera cambiar para recibir ofertas de otras
usuarias que estén interesadas en dicha prenda, de esta manera se contribuye con el
medio ambiente y les permite a las usuarias obtener cualquier tipo de prenda para cada

ocasion sin hacer demasiada inversion.
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7. Crear una aplicacion que le permita a las usuarias definir ciertas caracteristicas que
buscan en una prenda para que sea la aplicacion la que se encargue de buscar en las
diferentes tiendas de ropa de la ciudad la disponibilidad de prendas con las
caracteristicas definidas, ahorrando de esta manera tiempo a las usuarias.

8. Crear una tienda de ropa especializada en tallas plus.

Luego de llevar a cabo la lluvia de ideas que pretenden dar solucién a los problemas
mencionados en la fase de definicion se procedio a realizar una matriz de evaluacion, para la cual
se definieron diferentes variables como la innovacion de la idea, lo realista, lo posible tecnoldgica
y financieramente y la satisfaccion de las necesidades. Cada una de las ideas fue puntuada en las

diferentes variables de 1 a 5, siendo 1 el puntaje mas bajo y 5 el mas alto.

Tabla 1. Matriz de evaluacion de la idea de negocio

POSIBLE POSIBLE SATISFACE
IDEA  INNOVADORA  REALISTA  TECNOLOGICA  FINANCIERA VARIAS TOTAL
MENTE MENTE NECESIDADES
1 1 5 5 3 3 17
2 4 5 5 5 3 22
3 3 5 5 5 3 21
4 4 5 5 5 5 24
5 4 5 5 2 2 18
6 4 5 5 5 3 22
7 5 5 2 2 3 17
8 2 5 5 3 2 17

Fuente: Elaboracion propia

Después de evaluar cada una de las ideas, la que mayor puntaje obtuvo fue la idea nimero 4, la
creacion de una tienda de ropa online que trabaja mediante el modelo made to order o hecho por

encargo al ser una idea innovadora que estan empezando a utilizar las fabricas de ropa ya que
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permite no solo reducir costos y stock, sino también crear prendas personalizadas y Unicas, es algo
parecido a mandar a hacer una prenda en un taller de costura pero a precios méas razonables y con
la comodidad de hacer las compras online, ademas de ser un modelo que reduce drasticamente el
desperdicio de producto ya que una vez recibido el pedido se procede a la fabricacion lo que

garantiza la venta por adelantado.

4.1.4. Prototipo
A continuacién, se presenta una serie de capturas de pantalla de la pagina web que se
disefid con la plataforma Wix.com, mediante la cual los clientes podrian hacer sus pedidos

de las prendas del catalogo, asi como disefiar o modificar una prenda a su gusto.

Pagina web:
Link:https://carolinariascosl16.wixsite.com/website/qui%C3%A9nes-somos

Pagina de inicio

Figura 3. Pagina de inicio de la web

BIENVENIDO

£ Vamos achatear!

Fuente: Elaboracion propia con wix.com


https://carolinariascos16.wixsite.com/website/qui%C3%A9nes-somos
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¢ Quiénes somos?:
Breve descripcion de la empresa de confeccion.

Figura 4. P4gina de quiénes somos de la web

 QUIENES SOMOS?

ESTILO 365 es el tnico lugar al cual acudir cuando se trata de buscar estilo, vanguardia
y personalidad en el vestir Queremos que seas la mejor version de ti y te damos las
herramientas para que tengas esa confianza y, claro estd, los atuendos que necesitas

para lograrlc.

Nuestra vision es futurista, centrada en la moda y dindmica, por lo que nuestros

productos son el reflgjo de esos ideales. Te invitamos a navegar por nuestro sitio web,

para que encuentres todo lo que buscas. Luce bien, siéntente bien, compra en ESTILO

365 hoy mismo.

£ Vamosachatear!

Fuente: Elaboracion propia con Wix.com

Catalogo de prendas
En esta seccion los clientes pueden encontrar prendas de la coleccién actual que
podran comprar sin hacer modificaciones. Una vez realicen el proceso de compra,

la empresa se encarga de confeccionar y hacer llegar los pedidos a sus clientes.
Figura 5. Pagina de catalogo de prendas de la web

s ) 4 . G,
Camiseta blanca estampada Camiseta blanca puntos negros Pantalén gris cuadig
$950 8970 $19.50 £ Vamos achatear!

FESSNINW T/ M UlIA4 e ¥ iewm oam N

Fuente: Elaboracion propia con Wix.com
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P&gina de personalizacion:

Los clientes pueden seleccionar una prenda disponible del catalogo de productos y
modificarla a su gusto, pueden agregar o quitar accesorios, cambiar el color de la
tela, el cuello, las mangas etc. Una vez terminada la modificacion proceden a
realizar el proceso de compra y la empresa la confecciona y envia en el menor

tiempo posible.

Figura 6. Pagina de personalizacidn de prendas de la web

£ Vamos a chatear!

Fuente: Elaboracion propia con Wix.com

Pagina de disefo:

Los clientes pueden disefiar una prenda desde cero mediante las herramientas que
brinda la pagina web, ademas pueden colocar sus medidas para asegurar que la
prenda se ajuste de mejor manera. Una vez terminado el disefio proceden a hacer el
proceso de compra y la empresa la confecciona y envia a su domicilio en el menor

tiempo posible.
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Figura 7. Paginas de disefio de la web

Siguiente.

Selecciona el tipo de cuello

Siguiente

Selecciona el tipo de 1nanga

(qddgpda
tRds

448

L]

Fuente: Elaboracion propia con Wix.com

4.1.5. Evaluacién
Una vez disefiado el prototipo de la pagina web fue ensefiada a varias de las mujeres
que participaron en la fase de empatizar en el focus group, a quienes se les explicé el
funcionamiento de la misma, el modelo de negocio que tendria la tienda de ropa online, las
herramientas y beneficios que se ofrecerian.
La idea de creacion de esta tienda de ropa tuvo bastante acogida entre las participantes
puesto que les llam¢ bastante la atencion al manifestar que no existen muchas empresas que
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se dediquen a realizar este tipo de prendas y si lo hacen tienen precios demasiado elevados,
por lo que aseguraron que les gustaria comprar a través de esta plataforma online y que de

tener una buena experiencia lo recomendarian a todas sus amigas.

4.2. PERFIL DEL CLIENTE
Mujeres de la ciudad de Popayan entre 25 y 29 afios de edad, de estratos 3 y 4, solteras y
sin hijos que hace poco se acaban de graduar de la Universidad, tienen un trabajo que les
genera ingresos medios. En su tiempo libre les gusta salir con amigos y familia, disfrutar
de una buena pelicula o una rica comida. Les gustan las cosas que no sean demasiado
extravagantes, que las haga ver y sentirse bien en sus rutinas diarias y que les permita

transmitir naturalidad, simplicidad y comodidad a través de su estilo casual para vestir.

Mujeres apasionadas por la moda que estan muy familiarizadas con la tecnologia y el
internet. En su tiempo libre les gusta mantenerse informadas y actualizadas sobre nuevas

tendencias a través de las redes sociales, blogs y tiendas de ropa virtuales.

4.3. ESTUDIO DE MERCADO
El estudio de mercado se realiza a través de un conjunto de investigaciones sobre la

demanda, oferta, producto, estrategias de comercializacion y canales de distribucion.

4.3.1. DEMANDA
4.3.1.1. Determinacion de la poblacion muestral:

Con el objetivo de determinar el nimero de encuestas a realizar y conocer con
los resultados de las mismas si era de interés para el mercado meta el proyecto en
discusion, se calcul6 el tamafio de la muestra mediante un muestreo aleatorio:
Habitantes Popayan = 277.270 habitantes
Mujeres = 143.988 mujeres
Mujeres entre 15-64 afios de edad = 101.368
Mujeres entre 25 — 29 afios = 4,3 % = 6192 mujeres
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B NxZazxpxq
d*x(N-1)+Z. x pxq

n

N = Poblacion total, nimero de mujeres entre 25-29 afios de edad segun el censo
DANE del afio 2018 = 6.192

Z = es un estadistico de prueba para las pruebas Z que mide la diferencia entre un
estadistico observado y su pardmetro hipotético de poblacion en unidades de la
desviacién estandar. En este caso el nivel de confianza es del 90% por lo cual z =
1,645

p = proporcion de la poblacion que cuenta con las caracteristicas buscadas o

deseadas, en este caso representa el 50%.
g = proporcion de la poblacion complementaria, 50%

d = Error admisible, 10%

3 6192 * 1,6452% % 0,5 * 0,5
"~ 0,102 %6192 + 1,6452%0,5 0,5

n

n =66,9194 = 67 encuestas

4.3.1.2. Descripcion de la encuesta
Con el objetivo de conocer los habitos de compra de prendas de vestir del
mercado objetivo para la creacion de una tienda de ropa online en la ciudad de
Popayan, se formuld una encuesta de 18 preguntas, la cual se realizara a mujeres de
25 a 29 afios de edad, para determinar la cantidad de dinero que invierten en compra
de ropa, los lugares en los que habitualmente compran, la razon por la cual lo hacen,
el estilo y tipos de prendas que son de su preferencia entre otros factores de gran

importancia para el desarrollo del estudio como la cultura de compra online que



25

tiene este segmento de clientes, las razones por las que prefieren hacer compras
online asi como las razones que les impiden hacerlo y asi, determinar si es de su
interés que exista en la ciudad una nueva empresa de ropa online dedicada a la

confeccion y comercializacion de prendas de vestir con un estilo casual.

4.3.1.3. Andlisis de resultados de la encuesta

Los resultados de la encuesta permiten determinar que para la mayoria de
mujeres del perfil seleccionado es importante el buen vestir ya que solo un poco
mas del 2% manifest6 no darle mucha importancia a este factor.

La mayoria de las mujeres realiza sus compras por lo menos 1 vez al mes con
un porcentaje de 44, 3 %, mientras que el 27,5 lo hacen 1 vez cada 3 meses.

El 87,1 % compra por gusto siendo la calidad y la comodidad los factores méas
importantes al momento de elegir una prenda.

El 45,7 % invierte menos de 100.000 pesos al mes en su guardarropa y de igual
forma el 45,7% invierte entre 100.000 y 200.000 pesos mientras que solo el 8,6%
invierte entre 200.000 y 400.000 siendo blusas, jeans y pantalones las prendas de
vestir que mas compran.

La mayoria de las compras las realizan en los Gltimos meses del afio entre
octubre y diciembre con el 55,7%.

El estilo que mas utilizan es el informal con un porcentaje del 47,1% seguido
del estilo casual con el 40% vy solo el 8,6% prefiere la ropa deportiva 'y el 1,4 % el
estilo formal.

En cuanto a la manera de hacer sus compras, el 38,6% prefiere hacerlo méas en
tiendas fisicas que virtuales y el 31,4% lo hace solo en tiendas fisicas, por otro lado,
el 15,7% compra mas en medios virtuales que fisicos y el 14,3% compra solo a
través de medios virtuales, dejando como manifiesto que la mayoria de mujeres aun
prefiere comprar ropa de manera tradicional visitando una tienda fisica en donde
puede observar, tocar y medirse las prendas de vestir.

Las personas que compran ropa por internet suelen hacerlo 1 vez al mes con el
25% y 1 vez cada 3 meses en el mismo porcentaje. EI 18,8% compra 1 vez al afio y
el 16,7% 1 vez cada 6 meses.
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Los factores que hacen que las personas compren mas a través de medios
virtuales que fisicos es la variedad que encuentran y las promociones, mientras que
los factores que les impide hacerlo son la talla y el material de la prenda.

La mayoria de las compras a través de medios virtuales se hacen en tiendas de
ropa que ofrecen sus productos por redes sociales como Instagram con el 75% y
Facebook con el 29,2%, siendo la razén principal de escoger estas tiendas antes que
las tiendas de ropa reconocidas porque en muchas ocasiones ofrecen productos de
mejor calidad a un mejor precio.

La mayoria de las encuestadas manifestaron estar de acuerdo con la creacion de
una nueva tienda de ropa online que permita la personalizacion de las prendas ya
que el 84,3% se encuentran totalmente de acuerdo, el 8,6% estan algo de acuerdo,
el 7,1 % manifestd no estar de acuerdo ni en desacuerdo y ninguna persona esta en

desacuerdo.

4.3.1.4. Estimacion de la demanda
Para la estimacion de la demanda se tomaron las respuestas de la encuesta que
son mas determinantes para conocer el porcentaje de personas que comprarian en la
tienda online y se realiz6 el cruce de las mismas a traves de la seleccion de filtros

de la herramienta Excel, las preguntas mas relevantes de la encuesta son:

1. Opinion frente a la creacién de una tienda online de ropa para mujer que permita
personalizar prendas
2. Estilo de ropa que utiliza con mayor frecuencia

3. Medios utilizados para realizar compras



Tabla 2. Variables para la determinacion de la demanda

10
11

12

13
14

15

16
17

Estilo de ropa
que utiliza con
mayor

frecuencia

Casual

Informal

Informal

Casual

Deportivo

Informal

Informal

Casual
Informal
Casual

Casual

Informal

Casual

Formal

Deportivo

Informal

Casual

Medios que utiliza para

comprar

En tiendas virtuales

Mas en tiendas fisicas que
virtuales
Mas en tiendas fisicas que
virtuales
Mas en tiendas fisicas que
virtuales

En tiendas fisicas
Mas en tiendas fisicas que
virtuales

Mas en tiendas virtuales que
fisicas

En tiendas fisicas

En tiendas virtuales

En tiendas fisicas

Mas en tiendas fisicas que
virtuales

Mas en tiendas virtuales que
fisicas

En tiendas fisicas

Mas en tiendas fisicas que
virtuales
Mas en tiendas fisicas que
virtuales

En tiendas fisicas

fisicas

Maés en tiendas que

virtuales

Opinion frente a creacion de
tienda online de ropa para

mujer

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Algo de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Algo de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
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18
19
20

21

22
23

24

25
26

27

28
29
30

31
32
33
34

35

36
37

38

Informal
Casual

Casual

Informal

Informal

Informal

Informal

Informal

Formal

Informal

Informal
Deportivo

Casual

Deportivo
Casual
Informal

Casual

Informal

Informal

Casual

Informal

En tiendas fisicas

En tiendas fisicas

Mas en tiendas fisicas
virtuales

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas

Mas en tiendas virtuales
fisicas

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas

Mas en tiendas virtuales
fisicas

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas

En tiendas fisicas

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas

En tiendas fisicas

En tiendas virtuales

Mas en tiendas fisicas
virtuales

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas

que

que

que

que

que

que

que

que

que

que

Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Algo de acuerdo
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39

40
41

42
43
44

45
46
47

48
49
50
o1

52

53

54
55

56
57

58

59

Informal

Casual

Informal

Informal
Casual

Casual

Deportivo
Casual

Casual

Casual
Informal
Informal

Deportivo

Informal

Casual

Casual

Casual

Casual

Informal

Formal

Casual

Mas en tiendas virtuales
fisicas

En tiendas virtuales

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas
En tiendas virtuales

Mas en tiendas virtuales
fisicas

En tiendas fisicas

En tiendas virtuales

Mas en tiendas virtuales
fisicas

En tiendas fisicas

En tiendas fisicas

En tiendas fisicas

Mas en tiendas fisicas
virtuales

Mas en tiendas fisicas
virtuales

Mas en tiendas virtuales
fisicas

En tiendas virtuales

Mas en tiendas fisicas
virtuales

En tiendas fisicas

Mas en tiendas fisicas
virtuales

Mas en tiendas fisicas
virtuales

Mas en tiendas virtuales

fisicas

que

que

que

que

que

que

que

que

que

que

que

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Algo de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Algo de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Algo de acuerdo

Totalmente de acuerdo
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60

61

62

63
64
65

66

67

68
69

70

Fuente

Informal

Casual

Informal

Informal
Informal

Casual

Casual

Casual

Informal

Informal

Informal

: Elaboracién propia

Maés en tiendas virtuales que

fisicas

Maés en
virtuales
Mas en

virtuales

tiendas fisicas que

tiendas fisicas que

En tiendas virtuales

En tiendas virtuales

Maés en tiendas virtuales que

fisicas

Mas en
virtuales
Mas en

virtuales

tiendas fisicas que

tiendas fisicas que

En tiendas fisicas

Mas en

virtuales

tiendas fisicas que

En tiendas virtuales

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo
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Las respuestas para cada una de las preguntas que van acorde a la creacion de la tienda

online son las siguientes:

e Estilo de ropa: casual

e Medios para comprar: en tiendas virtuales y mas en tiendas fisicas que virtuales

e Opinidn frente a la creacion de la tienda: Totalmente de acuerdo y algo de acuerdo

Después de aplicar los filtros a cada pregunta se obtuvo la siguiente tabla:



Tabla 3. Resultados de variables para determinacién de la demanda

11
20
30
34
37
40
43
44
46
47
53
54
55

59
61
65
66
67

Estilo de ropa
gue utiliza con
mayor
frecuencia

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual

Casual
Casual
Casual

Casual

Medios que utiliza para comprar

En tiendas virtuales
Mas en tiendas fisicas que virtuales
Mas en tiendas fisicas que virtuales
Mas en tiendas fisicas que virtuales
Mas en tiendas fisicas que virtuales
Mas en tiendas fisicas que virtuales
Mas en tiendas fisicas que virtuales
En tiendas virtuales
En tiendas virtuales
Mas en tiendas virtuales que fisicas
En tiendas virtuales
Mas en tiendas virtuales que fisicas
Mas en tiendas virtuales que fisicas
En tiendas virtuales
Mas en tiendas fisicas que virtuales

Mas en tiendas virtuales que fisicas

Mas en tiendas fisicas que virtuales
Mas en tiendas virtuales que fisicas
Mas en tiendas fisicas que virtuales

Mas en tiendas fisicas que virtuales

Fuente: Elaboracion propia

Opinion frente a creacion de

tienda online de ropa para

mujer

Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

31
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De 70 (100%) encuestadas, 20 (28,6%) serian las mujeres que estan mas interesadas en
la creacion de la tienda online de ropa, teniendo en cuenta que las muestras son
representaciones de la poblacion, se puede estimar que el 28,6% de 6192 (mujeres entre 25-
29 afios de edad segun el DANE), es decir 1170 mujeres serian las clientes potenciales para
la tienda.

Ahora, para determinar la demanda de cada uno de los tipos de prendas a producir, se
realizd a las mismas mujeres una serie de preguntas en las que seleccionaron el tipo de

prenda que méas compran, teniendo los siguientes resultados.
Figura 8. Frecuencia de compra segun el tipo de prenda

;iCon qué frecuencia compra cada una de las siquientes prendas de vestir?

40
I 2pormes [ 1 por mes fcada2meses M 1cada3meses [ 1cada6meses [ 1 porafio

Blusas Camisetas Vestidos Pantalones Sudaderas Jeans

Fuente: Elaboracién propia

En la gréfica anterior se puede observar que la mayoria de mujeres compra 1 blusa por mes,
lo que esta representado en el 47% de las encuestadas, el 18% compra 1 blusa cada 2 meses y
el 17% 1 blusa cada 3 meses.

Las camisetas las adquieren en su mayoria 1 vez cada 3 meses y 1 vez cada 2 meses, los
vestidos y sudaderas son las prendas de vestir que menos compran, ya que la mayoria seleccion6

en estas opciones que lo hace 1 vez al afo.
Los jeans y los pantalones son adquiridos en su mayoria 1 vez cada 3 meses.

Teniendo en cuenta que las prendas de vestir que mas compran las mujeres son blusas,

jeans y pantalones, se ha determinado para el proyecto que las prendas a comercializar seran
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blusas y pantalones exceptuando los jeans, puesto que la naturaleza de la empresa es el

estilo casual.

Dado lo anterior, los valores de produccién mensual serian los siguientes:
Blusas = 1170
Pantalones = 1170/3 = 390

Tabla 4. Estimacion de demanda und/mes
UND/MES
BLUSAS 1170
PANTALONES | 390

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5.Estimacion de demanda productos/afio
ANO 1
BLUSAS 14040
PANTALONES | 4680

Fuente: Elaboracién propia

4.3.2. OFERTA

Para poder generar un valor agregado y diferenciacion a los productos y servicios
que se brindaran a las clientes, es importante estudiar detenidamente la oferta existente y
hacer una comparacion que permita evidenciar de qué forma prestan el servicio las
diferentes empresas.

Para realizar esta comparacién, se tuvieron en cuenta las tiendas de ropa mas
representativas en cuanto a similitud de productos, posicionamiento, calidad y precios.

Segun la base de datos de la cAmara de comercio del cauca, en la ciudad de Popayan
existen 9 empresas de confeccion de ropa de las cuales solo 3 elaboran prendas para mujer
con el mismo estilo, pero manejan un perfil de cliente mucho mayor al estudiado en este
proyecto, sin embargo, al ser una tienda de ropa virtual existe un mayor grado de
competencia que no se limita al alcance geografico puesto que hoy en dia, a través de

internet con tan solo un clic se puede obtener productos de todo el mundo por lo que son
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muchas las tiendas de ropa que ofrecen este tipo de prendas, de modo que se tendra en
cuenta las tiendas de ropa de marcas reconocidas en las que el publico objetivo manifest6

visitar o comprar con mayor frecuencia.

Se recogid informacion sobre cada una de ellas para identificar cuales son sus
fortalezas y debilidades, y asi determinar las oportunidades que tendra el lanzamiento al

mercado de la empresa a desarrollar.

Una de las principales desventajas de las empresas competidoras que se puede
observar en la tabla anterior son los precios elevados en la mayoria de los productos que
ofrecen en comparacion a la empresa a desarrollar con este proyecto, sin embargo, se debe
tener en cuenta que al ser una empresa nueva presenta desventajas en cuanto a
posicionamiento y reconocimiento de la marca, lo que significa
un reto a tener en cuenta para el crecimiento de la empresa. Por otro lado, la mayor ventaja
que posee la empresa en desarrollo es la posibilidad de personalizar las prendas de vestir
ya gue actualmente los consumidores buscan prendas que los hagan sentir Unicos y que se

ajusten a sus necesidades.



Tabla 6.Estudio de comparacion de competidores

Ubicacion

Descripcion de

productos

Precio de venta

ventajas

Desventajas

Calidad producto

Posicionamiento

Publicidad

Envio

35

Mattelsa Koaj Berskha SevenSeven Empresa a desarrollar
Tienda virtual y fisica | Tienda virtual y Fisica | Tienda virtual Tienda virtual y fisica | Tienda virtual
Plaza colonial C.C Campanario C.C Campanario
Prendas de estilo | Prendas de estilo casual | Prendas de estilo casual | Prendas de estilo casual Prendas de estilo casual
deportivo, casual y juvenil | juvenil juvenil
Blusas 28.000 a 60.000 Blusas 40.000 a 60.000 | Blusas 70.000 a 150.000 Blusas 30.000 a 100.000 | Blusas 30.000 a 60.000
Pantalones 60.000 a | Pantalones 70.000 a | Pantalones 120.000 a | Pantalones 60.000 a | Pantalones 60.000 a 80.000
100.000 90.000 180.000 140.000
Promociones, Promociones, Trayectoria de 23 afios en | Marca relativamente | Promociones, precios bajos,

reconocimiento de la
marca dentro del publico
juvenil, publicidad

creativa

reconocimiento de
marca, ventas
internacionales, contra

entrega, cambios gratis

el mercado a nivel
internacional,

reconocimiento de marca,
multiples medios de pago,

facilidad en los cambios.

nueva con 9 afios en el
mercado, alto
posicionamiento con mas
de 60 establecimientos en

el pais.

expectativa al ser una nueva

marca,

Mdltiples medios de pago,

personalizacion

Baja calidad de algunas de

Poca trayectoria

y

las prendas. Precios muy altos Precios altos reconocimiento

Media Buena Excelente Buena Buena

Alto Alto Alto Alto Nuevo

Redes sociales Paginas web, redes | Péaginas web, redes | Redes sociales, paginas | Redes sociales
sociales sociales, anuncios web

Gratis Gratis a partir de | Gratis a partir de 200.000 | Gratis a partir de 120.000 | Envios a precios bajos
120.000

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.3. PROVEEDORES

Los proveedores son un factor clave en el desarrollo de la empresa, ya que gracias

a lo que proporcionan se puede brindar el producto que los clientes esperan.

Para el proyecto en desarrollo son necesarios inicialmente proveedores de maquinaria

industrial para confeccion. Una vez lista la fabrica de produccion son necesarios

proveedores de telas, hilos, y adornos como encajes, botones, cremalleras etc. Para la

eleccién de los mismos, se analizé una serie de variables como ubicacion, calidad de los

productos, tiempo de experiencia en el mercado, puntualidad en la entrega, facilidad de

negociacion y garantia.

A continuacion, se hace una descripcion de cada uno de los proveedores:

Proveedores de telas

Textimoda: Distribuidor de insumos de confeccion y telas nacionales e importadas;
ubicada en la ciudad de Popayan, cuenta con dos sedes una en el barrio La Esmeralda
y la otra en el Centro de la ciudad. Cuenta con una gran variedad de telas a buenos
precios ademas de manejar descuentos por cantidad.

DIGALTEX SAS: Empresa de Bogoté dedicada a la venta y distribucion de telas al
por mayor y al detal tanto nacionales como importadas, con mas de 30 afios de
experiencia en el mercado. Mayor proveedor de confeccionistas y almacenes ya que
cuenta con precios bastante competitivos y realizan envios a todo el pais.

Telas Bogota: e-commerce de telas en Colombia que ofrece, a disefiadores y
costureros, telas premium de alta calidad por metro y por mayor. Cuenta con una
variedad de textiles de diferentes fabricantes y proveedores para su venta en linea.
Ofrecen una eficiente y célida atencion a través de internet, hacen envios a todo el pais
y son gratis a partir de $500.000.

Casa textil: Almaceén de telas ubicado en la ciudad de Bogota que cuenta con un amplio
catalogo de productos dedicados para el disefio y la confeccion, cuenta con envios a
toda Colombia y maneja una buena calidad a excelentes precios.

Proveedores de maquinaria

LML: LML Maquinas es una tienda online y fisica ubicada en Bogota dedicada a la
comercializacion de maquinas de coser para confeccion y repuestos con mas de 20 afios

de experiencia en el sector, ofrece excelente calidad a precios muy asequibles.
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Multicoser Popayan: Empresa importadora de maquinaria industrial para confeccion,
con una buena calidad a los mejores precios de la ciudad, servicio de mantenimiento y
reparacion de maquinas, repuestos, insumos.

e Proveedores de hilos y adornos
EXPOADORNOS SAS: Empresa dedicada a la venta de insumos para la confeccién
como hilos, hilazas, cremalleras, resortes, encajes, botones, etc. Cuenta con una gran
variedad de productos con una excelente calidad a muy buenos precios, ademas de

ofrecer descuentos por cantidad.

4.3.4. PRODUCTO
Blusas y pantalones con un estilo casual y elegante que refleje frescura, innovacion

y comodidad al mismo tiempo que les permita a las jovenes verse bien en el trabajo, en la
universidad o en el desarrollo de todas sus rutinas diarias.
Prendas Unicas que se ajustan a la necesidad de cada cliente al permitir la posibilidad de
personalizacion.
Caracteristicas del producto

Las prendas seran elaboradas con materiales de excelente calidad y con variedad en los
disefios, colores y tallas (desde la XS hasta la XL en blusas y desde la talla 6 hasta la 12 en
pantalones).
Los principales materiales a utilizar para la elaboracion de las blusas son materiales frescos

como el chalis, satin, jersey, blonda, piel de durazno y rib.

Figura 9. Disefios de blusas
&
‘v

N

Fuente: Elaboracion propia
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Los pantalones serdn elaborados en su mayoria en Rib, jersey, dril y scuba.

Figura 10. Disefios de pantalones

Fuente: Elaboracién propia

Imagen corporativa de la empresa

e Nombre de la empresa: El nombre de la empresa es Estilo 365, el cual fue elegido a
manera de reflejar la esencia de la empresa, que como se ha mencionado anteriormente
es manejar un estilo casual que permita desarrollar la mayoria de las rutinas los 365 dias
al afio, ya que son prendas muy versatiles que te permiten desde ir a trabajar hasta salir
a cine con tus amigos o asistir a diferentes tipos de eventos.

o Eslogan: “Refleja tu estilo cada dia”

e Logo: A continuacidn, se presenta el logo disefiado para la representacion de la marca

en la Figura 11.

Figura 11. Logo de la empresa

Fuente: Elaboracion propia
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El color de fondo aguamarina fue elegido porque es un color bastante femenino que
refleja frescura, ternura y libertad.

El contraste en los colores de las letras y nimeros intentan reflejar la variedad de los
productos y su adaptacion a personas con caracteristicas diferentes.

Por su parte el blanco refleja la sofisticacion y exclusividad de la marca al brindar
prendas semipersonalizadas mientras que el negro refleja la elegancia que busca tener la

marca dentro de lo enmarcado en el estilo casual.

4.3.5. PRECIO

El precio se definira teniendo en cuenta los costos variables (cantidad de tela, costo
de confeccidn y demas insumos como hilos, resortes, cremalleras, etc) y los costos fijos
(pagos de némina, arrendamiento bodega, servicios publicos, mantenimiento de maquinas,
costos de publicidad y costo de mantenimiento de la pagina web). A esto se sumaré un
porcentaje de ganancia que se definira teniendo en cuenta los precios de la competencia y
los precios que estan dispuestas a pagar las clientes por cada producto reflejados en la

siguiente imagen:

Figura 12. Disposicion a pagar por cada tipo de prenda

(Cuanto estaria dispuesta a pagar por cada una de las siguientes prendas de vestir?

B 20-39mil [ 40-59mi 60-79mil M 80-99mi NN 100- 119mi [N 120-139mil [ 140 - 159 mil

JI II I sl

Blusas Camisetas Vestidos Pantalones Sudaderas Jeans

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta que la empresa inicialmente solo se dedicard a la confeccién de
blusas y pantalones se definié como como posibles precios los siguientes
Blusas: 30.000- 60.000
Pantalones: 60.000 — 80.000
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Estos precios serén validados o modificados en el estudio técnico, luego de conocer el
total de los costos.

Estos precios estan basados en una estrategia de precios de introduccion al mercado
consistente en establecer precios relativamente méas bajos que la competencia para la
introduccién del nuevo producto, impulsar las ventas y obtener ganancias de manera mas
répida. Esta estrategia también sirve para aumentar la visibilidad de la marca y obtener

participacion en el mercado.

Propuesta de valor:

e Ofrecer prendas de moda, con un estilo casual, frescas y comodas a precios muy
asequibles.

e Ofrecer servicio de personalizacion de las prendas en el sentido de poder hacer cambios
en el disefio, agregar o quitar accesorios, escoger estampados, tipos de tela y colores.

e Ofrecer la opcion de comprar por internet y recoger en bodega, asi como también el
envio a domicilio.

e Brindar una mejor experiencia de compra tanto en una buena atencion al cliente como

en asesoria de moda a través del chat de la pagina web o herramientas como whatsAapp

4.3.6. COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

La empresa inicialmente se enfocara solo a las ventas online a través de una pagina
web y redes sociales como Facebook e Instagram en donde se promocionaran las diferentes
prendas.

Los pedidos se tomaran a través de la pagina web, WhatsApp o a través del chat
que ofrece Instagram y Facebook y la entrega se haré en la direccion indicada por el cliente
con pagos contra entrega o si el cliente lo desea puede recogerlo directamente en la bodega.

Para las personas que desean hacer alguna modificacion a las prendas pueden
hacerlo a través de la pagina web, hacer el pago correspondiente y llenar un formulario con
los datos personales para hacer llegar la prenda hasta el domicilio de la cliente una vez esté
confeccionada.
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Estrategias de comercializacion:

Las estrategias de comercializacion hacen referencia a las acciones que se realizan para

alcanzar determinados objetivos de marketing como lanzar al mercado un nuevo producto

0 incrementar la participacion o las ventas, para promocionar la empresa de confeccion de

ropa femenina se llevaran a cabo las siguientes estrategias:

Publicidad: Se haré uso de los siguientes tipos de publicidad

Camparia de lanzamiento de la marca: Anuncios en Facebook y en instagram.
Anuncios en Google Ads: Permite crear anuncios y tener visibilidad en Google y
su red de contenidos.

Anuncios de Facebook: Una forma de llegar a miles de personas a un costo
reducido, los anuncios aparecen en el lado derecho de las péginas y se puede
segmentar el publico por situacion geogréfica, edad, sexo entre otros. Se debe tener
un presupuesto minimo de 1 délar por dia seleccionando si se desea que se cobre
por numero de apariciones del aviso o por nimero de clics, considerando la segunda
opcion mas conveniente ya que solo quienes verdaderamente estan interesadas
suelen ingresar a la publicidad, se debe definir cuanto se esta dispuesto a pagar por
cada clic, por lo que es recomendable invertir entre 0,46 — 0,60 ddlares ya que de
esto dependerd la frecuencia de aparicion del aviso.

Anuncios en Instagram: Esta red social permite hacer anuncios en la pagina de
inicio ya sea en imagen, video, carrusel (permite mostrar hasta 10 fotos o videos en
un mismo anuncio), stories (aparece a los usuarios que estan viendo las historias y
tienen una duracion de 15 segundos), presentacion y colecciones. Funciona de la
misma manera que los anuncios de Facebook ya que permite seleccionar el publico
al que se quiere llegar y el costo diario.

E-Mailing: Luego de que las clientes se registran en la pagina web de la tienda, con
autorizacion de las mismas, empiezan a recibir e-mails sobre, catalogos, novedades,
promociones y demas informacion que las incentive a comprar.

Volantes: Se repartiran en sitios de gran afluencia de publico con el fin de
complementar la publicidad online con publicidad fisica que llegue a personas que

no pasan mucho tiempo en internet.
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Presupuesto: Teniendo en cuenta las anteriores estrategias de comercializacion que

se pretenden realizar se destinaré el siguiente presupuesto:

Tabla 7. Presupuesto de estrategias de publicidad

Estrategia Periodicidad annal Costo mensual Costo anual

Campafia de 1 sola vez 304.000 304.000

lanFamiento de marca

Total 304.000 304.000
Estrategia Periodicidad anmal Costo mensual Costo anual
Guoogle Ads Trimestral 419500 1.678.000
Anuncios Facebook Trimestral 133.700 342800
Anuncios Instagram Trimestral 342000 1.368.000
Volantes (1000 yad) Trimestral 95,000 380.000

Taotal 992.200 3.626.500

Fuente: Elaboracion propia

El costo diario de Google Ads fue establecido en 13.800 pesos diarios, 1o que mensual
serian 419.500 pesos que se veria reflejado en 790 a 1070 clics en el anuncio.

El costo diario de anuncios de Facebook fue establecido en 1 délar diario, lo que
mensual serian 35.7 dolares, es decir, 135.700 pesos aproximadamente dependiendo del
precio del délar y tendria un alcance de entre 600 a 1700 personas por dia y entre 30 y 70
clics diarios.

El costo diario de anuncios de Instagram se establecié un poco maés alto que el de
Facebook al ser ésta la red social que mas utiliza el publico objetivo del proyecto, de esta
manera se establecieron 3 délares por dia, lo que mensualmente serian 90 délares, es decir,
342.000 pesos aproximadamente y tendria un alcance de 10.000 a 26.000 personas al mes.

El costo total en publicidad seria 992.000 pesos mensuales, teniendo entonces que cada
tipo de publicidad se realiza 4 veces al afio daria un total de 3.626.800 pesos para el primer

afo.
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Politica de ventas:

Metodos de pago: Se recibiran pagos con tarjetas de crédito, débito y en efectivo contra
entrega.

Proceso de compra: Los pedidos se recibiran solo a través de la pagina web, para lo
cual el cliente debe realizar un proceso de registro en donde especifique nombre,
direccidn de entrega, correo electronico e informacidn sobre la forma de pago. Una vez
procesado el pago, el cliente recibird un correo electrénico de confirmacion de
recepcion de pedido y la empresa se encargara de fabricar y enviar el producto en un
maximo de 3 dias hébiles.

Domicilios: Para compras en la ciudad de Popayan se realizaran domicilios a través de
una empresa de mensajeria, el cual debe ser pagado por el cliente.

Envios: Una vez el producto se encuentre listo, sera enviado a la direccion especificada
por el cliente mediante la transportadora de su preferencia, el costo de envio a otras
ciudades a nivel nacional sera asumido por el cliente.

Cambios: El cliente cuenta con 15 dias contados a partir de la recepcion del pedido
para realizar cambios. Todos los productos recibidos después del plazo permitido (en
un plazo mayor a 15 dias), seran devueltos al cliente.

El producto debe encontrarse en perfectas condiciones, en su empaque original y con
las etiquetas y accesorios originales.

El cambio debe ser por un producto de igual o0 mayor valor.

Los productos con descuento no estan sujetos a cambios ni devoluciones.
Devoluciones: El cliente cuenta con 7 dias habiles después de recibido el pedido para
hacer la devolucién que solo se recibira por defecto de fabrica. El costo de envio por
concepto de devolucion del producto sera asumido por el cliente.

Servicio al cliente

WhatsApp: 3105986840

E- mail: estilo365@gmail.com

Facebook: Estilo 365

Instagram: estilo365_

Horario de atencion: lunes a viernes de 09:00 a.m. a 5:00 p.m.


mailto:estilo365@gmail.com
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Proyeccidn de ventas

Se va a realizar la proyeccién de ventas durante los 5 primeros afios de vida de la
empresa.

En la estimacién de la demanda se determiné que para el primer afio se deben producir
14.040 blusas y 4.680 pantalones. Luego de realizar las estrategias de publicidad, se espera
que la empresa sea conocida por méas personas tanto de la ciudad como fuera de ella,
generando de igual manera un crecimiento en las ventas, asi lo aseguran especialistas de
marketing en donde en varios estudios aseguran que el buen uso de las plataformas digitales
para hacer publicidad puede aumentar de un 30 a 60% los ingresos por ventas de una
empresa.

Entonces, para determinar la proyeccion de ventas para el afio 2, 3, 4 y 5 se hara mediante
un célculo de incremento de ventas de cada uno de los medios utilizados para conseguir
trafico hacia la empresa:

Google ads = 1000 clics por mes *4% = 40 ventas X mes

Facebook = 1800 clics por mes * 4% = 72 ventas X mes

Instagram = alcance de 20.000 personas *42% = 8.400 clics por mes * 4% = 336 ventas x
mes

Volantes= 1000 volantes*4% = 40 ventas x mes

Para cada estrategia de publicidad se presenta el nUmero aproximado de clics diarios que
alcanzaria con el presupuesto determinado al cual se le saca el 4% que segun una
investigacion realizada por Marketing Experiments es el porcentaje que se convierte en
ventas para una empresa que apenas esta empezando, por lo que es importante resaltar que
este porcentaje puede aumentar con el posicionamiento y reconocimiento de la misma.

Para el caso de Instagram se puede observar que antes de aplicar el 4% se saca el 42 %,
esto es porgue la estrategia de anuncios en Instagram arroja un aproximado de alcance de
20.000 personas, Segun un estudio de la agencia Optify el 42% de las personas que ven el
anuncio dan clic en él, después procedemos a sacar el 4% que al igual que en las otras
estrategias se refiere al porcentaje que se convierte en ventas.

De esta manera tenemos que para el segundo afio las ventas aumentaran de la siguiente

manera.


http://www.marketingexperiments.com/blog/marketing-insights/average-conversion-rates.html
http://www.marketingexperiments.com/blog/marketing-insights/average-conversion-rates.html
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Ao 2 = 40 ventas de Google Ads +72 ventas de Facebook +336 ventas de Instagram +40
ventas por volantes = 488 ventas por mes * 4 veces al afio que se hacen las estrategias de

publicidad = 1952 ventas por afo

Teniendo en cuenta que las blusas se venden en promedio 1 por mes y por los
pantalones 1 vez cada 3 meses se tienen la siguiente relacion de ventas:
Ventas totales Afio 1 = 14040 + 4680 = 18720
Blusas = 75% de las ventas

Pantalones = 25% de las ventas

1952 ventas por afio *75% = 1464 blusas por afio

1952 ventas por afio *25% = 488 pantalones por afio

Ventas totales Afio 2
Blusas 14040 + 1464 = 15504
Pantalones 4680 + 488 = 5168

Tabla 8. Estimacion de demanda Afio 1y 2

ANO1 ANO?2
BLUSAS 14040 15504
PANTALONES | 4680 5168

Fuente: Elaboracién propia

Para los siguientes afios, se espera que la demanda aumente en mayor porcentaje
teniendo en cuenta que como se menciond anteriormente, el porcentaje del 4% de los clics
que se convierten en ventas es para empresas que apenas estan empezando en el mercado y
con el paso de los afios y con buenas estrategias de publicidad este porcentaje puede
aumentar considerablemente, sin embargo, para el desarrollo del proyecto se mantendra

constante este porcentaje.
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Tabla 9. Estimacion de demanda productos/afio con incremento anual

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BLUSAS 14040 15504 16968 18432 19896
PANTALONES | 4680 5168 5656 6144 6632

Fuente: Elaboracion propia

Canales de distribucion

La tienda inicialmente ofrecera sus productos de manera 100% online, debido al
crecimiento del alcance del internet se pretende crear un sitio web propio para la tienda en
donde ademés de ofrecer los productos se puede gestionar diferentes estrategias de
comunicacion, promocion, disefio y ventas.

Las redes sociales como Facebook e Instagram también seran utilizadas como
canales de distribucion ya que ademas de ser espacios de relacion y entretenimiento se han
convertido en herramientas de negocios reflejando resultados significativos para las
empresas que las utilizan.

En Facebook se creara la pagina de la empresa en donde se colocara la descripcion
del negocio, el link que dirija al sitio web, las fotos de los productos, promociones,
novedades, formas de pago, procesos de compra, contactos y demas informacion de interés
para los clientes.

En Instagram se creara un perfil para empresa ya que de esta manera permite obtener
informacidn sobre seguidores y métricas, ademas de poder afiadir el sitio web, contactos y
anunciar productos.

De igual manera se hara uso de la herramienta Whatsapp Business ya que facilita y
hace mas rapida la comunicacién con los clientes, a través de respuestas automaticas y

exhibicion de catalogos de productos.

Costos de entrega domicilio en Popayan:
El servicio de domicilio se hara mediante empresas de la ciudad dedicadas a brindar

este servicio y el costo corre por cuenta del cliente.
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Empaque: segln la cantidad de prendas se hace el envio en bolsa mediana, grande o caja.

Figura 13. Empaques

Bolsa mediana Bolsa grande Caja grande

$1200 pesos con logo $2800 pesos con logo $3800 pesos con logo

Fuente: Elaboracién propia

Costo de envio a otras ciudades: depende la ciudad de destino, la cantidad de prendas

y de la transportadora. Este valor es asumido por el cliente.

4.4 ESTUDIO TECNICO
En este estudio se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de
los recursos disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y en el cual se analiza el
tamano del proyecto, la localizacion, la determinacion del tamafio éptimo del lugar de produccion,

instalaciones y organizacion requeridos.

44.1. TAMANO DEL PROYECTO

De acuerdo con los resultados obtenidos en el estudio de mercado se tiene que para
el afio 5, la empresa producira 19896 blusas y 6632 pantalones, por lo que ese sera el tamafio
del proyecto.

Descripcion del producto
Considerando que todas las prendas no seran iguales en cuanto a tallas, disefio, tipos
de telay accesorios y ademas, teniendo en cuenta que se permite la personalizacién de las
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prendas, se dificulta determinar la cantidad exacta de insumos para cada una, por esta razén
se considerara la talla M como punto de referenciay el promedio de cada uno de los insumos
a utilizar, sin embargo, es importante mencionar, que en la practica, los costos adicionales
por requerimientos de mayor mano de obra o accesorios se veran reflejados en el precio de

venta.

Tabla 10. Descripcidn costos insumos para elaboracion de blusa y pantalén

Cantidad Valor unidad
Prenda Material Min Max Prom | Und  Min Max Prom Total
Tela 0,6 1,3 0,95 m 6000 14000 | 10000 | 9500
Blusas Entretela 0 005 0025 m 1200 1500 1350 33,75
Resorte 0 15 0,75 m 80 300 190 142,5
> v > Botones 0 8 4 und 20 120 70 280
;‘ é’? % Hilo 10 30 20 m 0,98 1,2 1,09 21,8
Hilaza 10 25 17,5 m 2,75 3,5 3,125 54,68
Cremallera | 0 0,40 | 0,20 m 200 600 400 80
Marquilla 1 und 50 50
Etiqueta 1 und 40 40
TOTAL $10.202
Pantalones Tela 1,0 2,0 1,5 m 10000 | 20000 | 15000 | 22500
Entretela 0 0,1 0,05 m 1200 1500 1350 67,5
1“4 Resorte 0 12 06 m 300 500 400 240
Botones 0 8 4 und 50 300 175 700
Hilo 10 20 15 m 0,98 2,2 1,59 23,85
Hilaza 15 25 20 m 2,75 3,5 4,75 95
Cremallera | 0 0,5 0,25 m 400 800 600 150
\ Marquilla 1 und 100 100
‘ Etiqueta 1 und 50 50
TOTAL $ 23.926

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcidn de los procesos

Figura 14. Actividades de los procesos

Actividades Simbolo
Operaciones @
Inspecciones )
Transporte D
Demoras =
Almacenamiento N

Fuente: Elaboracién propia

Diagrama de Flujo del Proceso General de la Empresa
En el siguiente diagrama se muestran los procesos que se deben desarrollar en la

empresa para lograr la transformacion de los insumos y materiales en prendas de vestir que
Ileguen hasta los clientes.



Figura 15. Diagrama de procesos de la empresa
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Diagrama de operaciones de las principales actividades de la empresa
Procesos para produccion de blusas: En los siguientes cuadros se muestran cada uno de los
procesos necesarios para la fabricacion de las blusas con sus respectivas actividades y tiempos.
Tabla 11. Trazo y corte de blusa

Diagrama de Operaciones

Proceso: Trazo y corte de blusa Fecha: 05/11/21
Inicia: rea de corte Termina: area de confeccion
Lugar: Area de corte Encargado(s): Operarios de corte
Método | Actual X Propuesto Lote: 10 blusas
@ =R Tiempo (seg)

# Actividad Ind Total Observaciones
1 Preparar insumos X 120 120 Cortadora, tizas, metros, patrones
2 Cortar tramos de tela X 180 1800 | Cortar los tramos indicados por el

auxiliar de disefio

3 extender tela en la mesa X 40 400 Poner una capa sobre otra
4 Trazar X 120 120
5 Cortar X 180 180
6 Agrupar piezas x prenda | X 60 600 Agrupar todas las piezas de una
sola prenda para pasarlas a
confeccion
7 Llevar a confeccion X 60 60
Total 760 3280
Tiempo seg min | hrs Activ | # | Activ #
unitario 760 12,6 | 0,21 | Oper 6 Insp
Tiempo lote | 3280 54,7 09 Alma Trans 1

c

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 12. Confeccién de blusa

Diagrama de Operaciones

Proceso: Confeccion blusa
Inicia: Unir hombros

Lugar: Area de confeccion

Método: | Actual | x| Propuesto

# Actividad
8 Unir hombros
9 Pegar mangas

10  Unir laterales
11 Hacer dobladillos
12 Poner sesgo en cuello

13 otros

14 Llevar al area de corte

Total

Tiempo seg min

unitario 1500 25

Tiempo lote = 1473 = 245
0

Fuente: Elaboracion propia

eEpR 4
X
X
X
X
X
X
X
hrs = Activ
0,42 | Oper
41  Alma
c

Fecha: 05/11/21

Termina: llevar a area de corte

Encargado(s): Operarios
Lote: 10 blusas

Tiempo (seg)
Indiv | Total
20 200
40 400
30 300
240 2400
120 1200
1020 @ 1020
0
30 30
1500 | 1473
0
Activ #
Insp
Trans 1

Observaciones

Botones, cremalleras, resortes y
demés accesorios segin la
prenda.

En esta misma area se plancha,

etiqueta y empaca
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Tabla 13. Acabado y alistamiento de prendas

Diagrama de Operaciones

Proceso: Acabado y alistamiento de blusas Fecha: 05/11/21
Inicia: Planchado Termina: Almacenaje
Lugar: Area de corte Encargado(s): Operarios
Método: | Actual | x| Propuesto Lote: 10 blusas
onlnlee Tiempo (seg)
# Actividad Indiv | Total Observaciones
8 Verificar que la prenda esté X 20 200
bien armada.
9 Planchar X 50 500
10 | Etiquetar X 5 50
11 | Doblar X 30 300
12 Empacar X 20 200
13 | Llevar a Bodega X 60 60 Los encargados de bodega

almacenan la prenda o la preparan

para enviar segun sea el caso.

Total 185 1310
Tiempo seg | min | hrs | Activ # | Activ #
unitario 185 3,08 0,05 Oper 4 Insp 1
¢Tiempo lote | 1310 | 21,8 | 0,36 | Alma Trans 1
c

Fuente: Elaboracion propia
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Procesos para produccion de pantalones: En los siguientes cuadros se muestran cada uno de los

procesos necesarios para la fabricacién de los pantalones con sus respectivas actividades y tiempos.

Tabla 14. Trazo y corte del pantalon

Proceso: Trazo y corte del pantal6n
Inicia: Preparar insumos

Lugar: Area de corte

Método:  Actual X Propuesto
o [w] P » A
# Actividad Ind
1 Preparar insumos X 120
2 Cortar tramos de tela X 180
3 extender tela en la mesa X 40
4 Trazar X 120
5 Cortar X 180
6 Agrupar piezas x prenda X 60
7 Llevar a confeccidn X 60
Total 760
Tiempo seg min  hrs Activ #  Activ

unitario 760 126 0,21
Tiempo lote 3280 54,7 09

Fuente: Elaboracion propia

Oper 6 Insp

Alma Trans

Fecha: 05/11/21

Termina: area de confeccion

Encargado(s): Operarios de corte
Lote: 10 blusas

Tiempo (seg)
Total

120
1800

400
120
180
600

60
3280

Observaciones
Cortadora, tizas, metros, patrones
Cortar los tramos indicados por el
auxiliar de disefio

Poner una capa sobre otra

Agrupar todas las piezas de una
sola prenda para pasarlas a
confeccion



Tabla 15. Confeccidn del pantalon

Proceso: Confeccion del pantalén Fecha: 05/11/21

Inicia: Seleccion de insumos Termina: area de confeccion
Lugar: Area de corte y de confeccion Encargado(s): Operarios
Método:  Actual  x Propuesto Lote: 10 pantalones

aan Ba Tiempo (seg)

Actividad Ind  Total Observaciones

8 Unir tiros X 10 100

9 Unir delantero con trasero X 15 150

10  Poner bolsillos X 300 3000

11 Unir laterales X 60 600

12 Poner pretina X 300 3000

13 | Hacer dobladillos X 180 1800

14 otros 905 9050  Poner botones, resortes, cremalleras,

hacer ojales, y deméas segun el
disefio del pantalén
14 Llevar al area de corte X 30 30 En esta misma area se plancha,

etiqueta y empaca

Total 180 1770
0 3
Tiempo seg min  hrs Activ # Activ #
unitario 1800 30 0, Oper 6 Insp
5
Tiempo lote 1770 295 4, Almac Tra 1
0 9 ns

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 16. Acabado alistamiento del pantalon

Proceso: Alistar pantalones
Inicia: Planchado

Lugar: Area de corte

Método: Actual = x Propuesto
e p RA
# Actividad
8 Verificar que la prenda esté X
bien armada.
9 Planchar X
10  Etiquetar X
11 Doblar X
12 Empacar X
13 Llevar a Bodega X
Total

Tiempo seg min hrs Activ #

unitario 185 3,08 0,05 Oper 4
Tiempo lote = 1310 21,8 0,36 Alma

Fuente: Elaboracion propia
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Fecha: 05/11/21
Termina: Almacenaje
Encargado(s): Operarios
Lote: 10 blusas

Tiempo (seg)

Indiv
20

60
5

20
20
60

185
Activ
Insp

Trans

4.4.2. CAPACIDAD DE PRODUCCION

Con las actividades y tiempos establecidos en los cuadros anteriores se puede determinar el

Total Observaciones

200

600

50

200

200

60 Los encargados de bodega
almacenan la prenda o la preparan
para enviar segln sea el caso.

1310

tiempo promedio total de fabricacion de las blusas y los pantalones



Tabla 17. Tiempo de fabricacion de las prendas

Proceso Tiempo (minutos)
Blusa Pantalon
Trazoy corte 12,6 | 12,6
Confeccion 25 30
Acabado de prendas 3,08 | 3,08
Tiempo total x prenda (min) 40,68 45,68
Tiempo total x prenda (hrs) 0,68 0,76

Fuente: Elaboracion propia

Demanda afio 5 = 19.896 blusas y 6.632 pantalones =26.528 prendas

Tabla 18. Capacidad de trazo y corte por persona

CAPACIDAD DE
TRAZO Y CORTE
POR PERSONA

Horas laborales diarias | 8

Horas laborales x 48

semana

Dias laborales x mes 24

Dias laborales al afio 295

Tiempo de pdnxblusa | 12,6  min
Tiempo de pdn x 12,6  min
pantal6n

Fuente: Elaboracidn propia

Personas
Blusas Pantalones para blusas
38,10 38,10
228,57 228,57
914,29 914,29
11.238,10 11.238,10 1,778
0,210  hrs
0,210  hrs
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Personas para

pantalones

0,590

1 operario tiene la capacidad de cortar 11.238 prendas al afio por lo que para cumplir la

demanda de 19.896 blusas y 6.632 pantalones se necesitan 1,78 personas para que realicen

el proceso de trazo y corte de las blusas y 0,59 personas para los pantalones, por lo tanto,

para este proceso se contratard 3 personas (2 operarios de corte y 1 auxiliar de corte).
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Tabla 19. Capacidad de confeccion por persona

CAPACIDAD DE

CONFECCION POR Personas Personas para
PERSONA Blusas Pantalones para blusas pantalones
Horas laborales diarias | 8 19,20 16,00

Horas laborales X 48 115,20 96

semana

Dias laborales x mes 24 460,80 384

Dias laborales al afio 295 5.664,00 4.720,00 | 3,52 1,40

Tiempo de pdn x blusa 25 min 0,4 hrs
Tiempo de pdn x pantalén = 30 min 0,5 hrs

Fuente: Elaboracion propia

1 operario puede confeccionar hasta 5664 blusas o 4720 pantalones, es decir, se necesitan
3,52 personas para que realicen el proceso de confeccién de los pantalones y 1,4 personas
para la confeccidn de las blusas, por lo tanto, para el proceso de confeccion se contrataran

5 operarios.

Tabla 20. Capacidad de acabado y alistamiento por persona

CAPACIDAD PARA Personas Personas para
ALISTAR PRENDA POR Blusas Pantalones para pantalones
PERSONA blusas

Horas laborales diarias 8 155,84 155,84

Horas laborales x semana | 48 935,06 935,06

Dias laborales x mes 24 3740,26 3740,26

Dias laborales al afo 295 45974,03 | 45.974,03 | 0,43 0,14

Tiempo de pdn x blusa 3,08 min 0,051 hrs

Tiempo de pdn x pantalon 3,08 min 0,051 hrs

Fuente: Elaboracion propia
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Para el proceso final de produccion de las prendas que consiste en planchar, etiquetar y
empacar las blusas y pantalones se necesita 1 persona ya que al ser este proceso el méas
corto tiene la capacidad de alistar 45.974 prendas al afio por lo que en la préactica se

asignaran otras actividades que sirvan de de apoyo a los demas procesos de produccion.

Tabla 21. Capacidad de produccion total

Cantidad Operarios 1 9 Blusas x  Pantalones  Total Total Capacidad
operario  xoperario blusas pantalones promedio
total
Horas laborales diarias 8 72 12 11 106 95 100
Horas laborales x semana 48 432 71 63 637 567 602
Dias laborales x mes 24 216 283 252 2549 2270 2409
Dias laborales al afio 295 2655 3481 3100 31.327  27.898 29613
Tiempo de pdn x blusa 40,68 min 0,68 hrs
Tiempo de pdn x pantalon = 45,68 min 0,76 hrs

Fuente: Elaboracién propia

4.4.3. LOCALIZACION
4.4.3.1. Macro localizacion

La macro localizacién de un proyecto o empresa tiene como finalidad encontrar
la ubicacién méas favorable, determinando los indicadores socioeconémicos y
caracteristicas fisicas mas relevantes, de tal manera que cubra los requerimientos o
exigencias que ayuden a disminuir los costos de inversion. En el contexto actual, se
definid la macro localizacion en la ciudad de Popayan, luego de realizar un estudio
de mercado que permitio detectar la necesidad del buen vestir de las personas
jévenes de la ciudad mas especificamente de las mujeres que se encuentran entre 25

y 29 afios de edad.
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Figura 16. Macro localizacion de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

4.4.3.2.Micro localizacion

La micro localizacién tiene como finalidad elegir la zona exacta para instalar el
proyecto, siendo ésta la que permite cumplir con los objetivos mas favorables para
la empresa, al ser una tienda virtual no se tendra un local donde las personas puedan
asistir para ver y medirse las prendas, pero si se contara con un espacio adecuado
que sirva de fabrica para las prendas de vestir.

Luego de buscar en diferentes paginas de clasificados de la ciudad se encontr6
las siguientes opciones disponibles de arriendos de locales y bodegas:

Opcion 1 — Bodega en el barrio La Sombrilla

Figura 17. Bodega en La Sombrilla

Fuente: Clasificados Marketplace de Facebook
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Area: 500 m2 dimensiones: 37,7 x 13,5 Altura: 7 m

cuenta con zona ideal para oficina y parte administrativa (8 puestos de trabajo
aproximadamente)

Valor: $ 6.900.000 mensual

Opciodn 2 — bodega Los Pinos

Figura 18. Bodega en Los Pinos

Fuente: Clasificados Marketplace de Facebook

Bodega ubicada en el parque industrial Los Pinos sector norte a la entrada de la
ciudad, seguridad 24 horas
Area: 520 mts2

Valor $ 7.500.000 mensual incluida la administracion

Opcion 3 — Local comercial en el Centro calle 7° con carrera 8° (diagonal a Ivan

Botero Gomez)

Figura 19. Local comercial Calle 7 con carrera 8

Fuente: Clasificados Marketplace de Facebook
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Area 220m2 construidos
cuenta con dos bafios cocineta, espacio de limpieza, circuito de camaras.
Valor $ 4.700.000 mensual

Opcion 4 — Bodega en San Camilo

Figura 20. Bodega en San Camilo

Fuente: Clasificados Marketplace de Facebook

Bodega amplia semi techada con espacio ideal para oficinas calle 10 #8-34 San
camilo centro historico.
Valor $ 5.000.000

Opcidén 5 — Local comercial en el Centro Calle 4 # 2-54 (junto al SENA-Centro)

Figura 21. Local comercial calle 4

Fuente: Clasificados Marketplace de Facebook

Local comercial de dos plantas ubicado en el Centro de Popayan a 3 calles del parque
Caldas



Area 270m2
Direccion: Calle 4 # 2-54
Valor $ 4.800.000 mensual

Seleccidn de ubicacion
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Para la seleccidon de la ubicacion se determinaron los siguientes criterios para

evaluar: accesibilidad, seguridad, servicios publicos, costo de arrendamiento, costo de

adecuaciones, tamafio de edificaciones, cercania a proveedores y cercania a clientes.

Cada opcion se califico de 0 a 10, siendo 0 la calificacion més baja y 10 la més alta y se le

aplicd el porcentaje de peso definido para cada criterio.

Tabla 22. Tabla de ponderacién para seleccion de ubicacién

Opcion 1

Opcioén 2

Opcion 3

Opcidn 4

Opcién 5

Criterios  de

seleccion

Accesibilidad
Seguridad

Servicios
Publicos

Costo
arrendamiento
Costo
adecuaciones
Tamafio
edificacion
Cercania a
proveedores
Cercania a
clientes

Total

Peso

%
12%
15%
15%

20%

8%

18%

6%

6%

100%

Bodega en la
Sombrilla
Puntaje = Ponderac
6 0,72
6 0,9
10 1,5
7 1,4
7 0,56
8 1,44
5 0,3
5 0,3
7,12

Fuente: Elaboracion propia

Bodega Los
pinos
Puntaje ~ Pond
10 1,2
10 15
10 15
7 14
8 0,64
10 1,8
5 0,3
5 0,3
8,64

Local por
IBG - Centro
Puntaje =~ Pond
5 0,6
8 1,2
10 15
9 18
9 0,72
7 1,26
9 0,54
7 0,42
8,04

Bodega en San

Camilo
Puntaje = Ponder
8 0,96
7 1,05
10 15
8 1,6
2 0,16
8 1,44
7 0,42
6 0,36

7,49

Local junto
al SENA-
Centro
Punt Ponder
8 0,96

8 1,2
10 15
9 1,8
9 0,72
8 1,44
9 0,54
7 042
8,58
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La ubicacién que resulta més favorable para el proyecto teniendo en cuenta las variables
y la ponderacion definidas, es la bodega ubicada en el Norte de la ciudad en el parque
industrial Los Pinos, a pesar de ser la que mas alto costo de arrendamiento representa, es la
mejor opcion porque cuenta con el tamafio adecuado para organizar las diferentes areas y
espacios de la empresa, asi como cuenta con la mejor seguridad, accesibilidad y bajos costos
de adecuaciones.

Figura 22. Micro localizacion de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

4.4.4. DISTRIBUCION DE PLANTA

La distribucion de planta se hara por proceso ya que se dispuso que todas las
operaciones y el personal del mismo proceso o tipo de proceso estén agrupados de acuerdo
a la funcion que cumplen en diferentes areas como lo son la de disefio, de trazo y corte, de
confeccidn, etc. Este tipo de distribucion conlleva a mejorar la eficiencia de los trabajadores
ya que no existen amontonamientos y se pueden enfocar en la tarea que se les asigne.



Figura 23. Plano de distribucion de planta
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4.45. MATERIALES E INSUMO
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En la tabla 10. Se puede observar el costo de los materiales indirectos que sumados a los costos de materiales directos de

la tabla 23, permite determinar el costo total tanto de los pantalones como de las blusas.

Tabla 23. Costo total de materiales directos e indirectos

Materiales e insumos

Materiales Directos

Blusas
Pantalones
Total

Costo

$10.202
$23.926

Materiales indirectos

caja tizas
Empaque
Pafo agujas
maquina
Rueda de
Alfileres
Metro

Juego de reglas
Desbaratador
Pafio agujas
manuales
Papel bond
Total

Mat. Directos
+ Indirectos

Fuente: Elaboracion propia

$146.200
$ 400
$ 6.500

$ 1.800
$ 900
$29.000
$ 1.100

$ 800

$ 55.000

Afio 1
14040
4680
18720

18720
10

12

11

12

Cantidad
Afio 2 Afo 3
15504 16968

5168 5656
20672 22624

1 1
20672 22624
10 10

12 12

11 11

7 7

5 5

12 12

5 6

Afio 4
18432
6144
24576

2

24576

10

12

11

12

Afio 5
19896
6632
26528

2

26528

10

12

11

12

Ao 1
$143.236.080
$111.973.680
$255.209.760

$ 146.200
7.488.000
$ 65.000

©“

$ 21.600

9.900
203.000
5.500
9.600

@ B B

$  275.000
$ 8.223.800
$263.433.560

Afio 2
$158.171.808
$123.649.568
$281.821.376

$ 146.200
8.268.800
$ 65.000

@

$ 21.600

9.900
203.000

5.500

9.600

@ & B B

$ 275.000
$ 9.004.600
$290.825.976

Costo Total

Afio 3
$173.107.536
$135.325.456
$308.432.992

$ 146.200
9.049.600
$ 65.000

©“

$ 21.600

9.900
203.000

5.500

9.600

@ B B

$ 330.000
$ 9.840.400
$ 318.273.392

Afio 4
$188.043.264
$147.001.344
$ 335.044.608

$ 292.400
9.830.400
$ 65.000

©

$ 21.600

9.900
203.000

5.500

9.600

© H B H

$ 385.000
$ 10.822.400
$ 345.867.008

Afio 5
$202.978.992
$158.677.232
$361.656.224

$  292.400
$10.611.200
$ 65.000

$ 21.600

9.900
203.000
5.500
9.600

© B B B

$  440.000
$ 11.658.200
$373.314.424



44.6. MAQUINARIA'Y EQUIPO

Tabla 24. Costo maquinaria y equipo

Activos fijos

Méaquina plana
mecatronica Jontex
Magquina collarin Jack
w4

Maquina fileteadora
Jontex

industrial

Plancha
Silver Star Es300

Maquina botonadora

Kingter KT-1377
Maquina
semiindustrial
familiar Singer 4452
Planta eléctrica de
emergencia

Tijeras para tela
Cortadora industrial
circular Jontex
Magquina etiquetadora
impresora
Multifuncional Epson
L5190 con wifi
Computador (0[]
escritorio Lenovo Aio
V130

Plotter De Impresién
Digital Bossron Wt-
1700c

Fuente: Elaboracion propia
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Cant Valor Valor Vida | Depreciacion
Unitario Total atil anual

3 1.300.000,00 3.900.000,00 10 $390.000

3 2.500.000,00 7.500.000,00 | 10 $750.000

3 1.600.000,00 4.800.000,00 | 10 $480.000

1 310.000,00 310.000,00 | 10 $31.000

1 3.000.000,00 3.000.000,00 | 10 $300.000

1 1.450.000,00 1.450.000,00 | 10 $145.000

1 7.900.000,00 7.900.000,00 | 10 $790.000

8 45.000,00 360.000,00 |5 $72.000

2 350.000,00 700.000,00 | 10 $70.000

1 50.000,00 50.000,00 | 10 $5.000

1 1.360.000,00 1.360.000,00 | 5 $272.000

16 1.220.000,00 19.520.000,00 | 5 $3.904.000

1 16.500.000,00 16.500.000,00 | 5 $3.300.000

67.350.000,00 $10.509.000
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4.4.7. MUEBLESY ENSERES

Tabla 25. Costo muebles y enseres

Vida Depreciacion

Activos fijos Cant  Valor unitario Valor total atil anual

250.000 9.000.000 $900.000
16 $ 210.000 | $ 3.360.000 | 10 $336.000
16 $ 160.000 | $ 2.560.000 | 10 $256.000
16 $ 12.000 | $ 192.000 | 10 $19.200
11 $ 70.000 | $ 770.000 | 10 $77.000
2 $ 250.000 | $ 500.000 | 10 $50.000
1 $ 40.000 | $ 40.000 | 10 4000
60 $ 16.000 | $ 960.000 | 10 $96.000
2 $ 380.000 | $ 760.000 | 10 $76.000
2 $ 289.000 | $ 578.000 | 10 $57.800

$ 27.633.000 $2.763.300

Fuente: Elaboracion propia



4.4.8. ADECUACIONES

Fuente: Elaboracion propia
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Precio total
72.000
513.000

64.000
354.000
352.000

2.275.000
109.800

58.000
271.600
8.400.000
7.000.000
2.000.000
228.000
1.000.000

22.697.400



4.4.9. PERSONAL

Tabla 27. Costo personal

Fuente: Elaboracion propia

$6.796.949 $81.563.382
$1.496.546 $17.958.547
$3.171.909 $38.062.912
$2.869.823 $34.437.872
$2.087.841 $25.054.090
$3.171.909 $38.062.912
$1.496.546 $17.958.547
$21.091.522 $253.098.261
$2.993.091 $35.917.094
$1.496.546 $17.958.547
$7.482.728 $89.792.734
$1.496.547 $17.958.565
$1.496.547 $17.958.565
$1.936.798 $23.241.570
$3.322.953 $39.875.431
$3.322.953 $39.875.431
$1.496.546 $17.958.547
$25.044.707 $300.536.483

Véase anexo 3. Nomina con aportes parafiscales

70



71

4.4.10. PLAN MAESTRO DE PRODUCCION
A continuacion, se presenta la planeacion de la produccién para el afio 1 en

el que se producirén un total de 14.040 blusas y 4.680 pantalones.

Tabla 28. Plan maestro de produccién afio 1

Plan maestro de produccion
Afo 1

Unidades

- . Porcentaje de
Familia de | Porcentaje de
75% |\
producto (Plan | ventas Blusas

Pantalones

agregado)

Enero

Febrero

Marzo
Abril
Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre
Octubre

Noviembre

Diciembre
Unidades

producir

Capacidad
utilizada Afo 1 A%

Fuente: Elaboracion propia
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Las unidades pronosticadas corresponden a los valores obtenidos en el
estudio de mercado y los pedidos de los clientes se encuentran en cero porque adn
no se cuenta con esta informacion por lo que estas casillas deben ir siendo
completada cuando la empresa entre en funcionamiento.

Dado que la empresa en su primer afio solo utiliza el 70% de su capacidad
instalada, para el afio 1, se puede observar que trabajando algunas semanas al 100%
guedan semanas libres en las que no se debera producir o se tendréa que producir una
menor cantidad, por lo que desde la administracion se debera tomar la mejor decision
para la empresa ya sea de mantener esta capacidad y distribuir las unidades de
diferente manera segun como vayan surgiendo los pedidos de los clientes o de

reducir la capacidad contratando menos operarios 0 menos maquinaria.

Tabla 29. Plan de produccion de enero a marzo

SENENES

Inventario Inicial
Unidades pronosticadas | 293 | 293|293 |293|293 (293|293 |293|293|293|293| 293
Blusas Pedidos de clientes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

MPS 452 | 452 452 | 452 452 | 452 452 | 452
Inventario final 160(319 |27 |186|346|53 |213|372|80 |239|399|106
Inventario Inicial 0 53 |105|8 60 |113|15 |68 |120|23 |75 |128

Unidades pronosticadas |98 |98 |98 (98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98

=Ll s | Pedidos de clientes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MPS 150 | 150 150 | 150 150|150 150 | 150

53 |105|8 |60 |113|15 |68 [120(23 |75 |128|30

Inventario final

Capacidad promedio de planta x
semana 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 30. Plan de produccion de abril a junio

Semanas

Inventario Inicial
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Unidades pronosticadas

Pedidos de clientes o |0 |jO |O |O |O |O |O (O (O (O |O
MPS 452 | 452 452 | 452 452 452 | 452 452
Inventario final 266 | 425|133 /292|452 |159(319 |26 |186|345|53 |212
Inventario Inicial 30 |83 [135|38 |90 [143|45 (98 |0 |53 |105|8
Unidades pronosticadas |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98
sEiElEs | Pedidos de clientes o |0 |jO |O |O |O |O |O (O (O (0O |O
MPS 150|150 (0 |150|150|0 |150|0 |150(150|0 |150
Inventario final 83 |135(38 |90 |143|45 |98 |0 |53 |[105|8 |60
Capacidad promedio de planta x
602|602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602

S€mana

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 31. Plan de produccion de julio a septiembre

Semanas

Inventario Inicial

Septiembre

9

10

11

Blusas

Unidades pronosticadas | 293 | 293 | 293 | 293 | 293 | 293 | 293 | 293 | 293 | 293 | 293 | 293
Pedidos de clientes o (0o |0 (0 |0 (O (O |O (O |O (0 |O
MPS 452 452 | 452 452 | 452 452 | 452 452
Inventario final 37279 |239|398|106 |265|425 (132|292 451|159 |318
Inventario Inicial 60 |113|15 |68 |120|23 |75 [128|30 (83 |135|38
Unidades pronosticadas (98 |98 |98 [98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98 |98
Ll es Pedidos de clientes o |0 |jO |O |O |O |O |O (O (O (O |O
MPS 150 150 | 150 150 | 150 150 | 150 150
Inventario final 113|15 |68 |120(23 |75 |128|30 |83 [135|38 |90
Capacidad promedio de planta x
602|602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602 | 602

semana

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 32. Plan de produccién de octubre a diciembre

Octubre Noviembre ‘ Diciembre ‘
Semanas ‘1‘2‘3‘45678910‘1112

Inventario Inicial

Unidades pronosticadas
Referencia

A

Pedidos de clientes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

MPS 602 602 602 452 | 452 452 | 452
Inventario final 26|335| 43|352| 60|369| 77|236|396 103|263 |422

Inventario Inicial 90(595|497|400|302|205|107| 10| 62|115| 17| 70

Unidades pronosticadas 98| 98| 98| 98| 98| 98| 98| 98| 98| 98| 98| 98
Referencia

B

Pedidos de clientes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

MPS 602 150 | 150 150 | 150

Inventario final 595(497|400|302|205|107| 10| 62|115| 17| 70| 122

Capacidad promedio de planta x
semana 0oy oy of 0| O Of 0O Of Of O] 0] O

Fuente: Elaboracion propia

4.5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

45.1. MISION

Somos una empresa virtual dedicada al disefio, fabricacion y comercializacion de
prendas de vestir casuales femeninas de alta calidad a través del capital humano, tecnologias
y practicas calificadas que satisfagan la necesidad de nuestros clientes.

452. VISION

Mantener constante innovacion y desarrollo de nuevas tecnologias a fin de
posicionarse en el mercado local como una empresa lider del sector textil y expandirse al
mercado nacional e internacional siendo reconocidos como una empresa gque brinda calidad

y cumple con las expectativas de los clientes.
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45.3. VALORES

Respeto: valoramos de la misma manera a cada uno de nuestros empleados y
fomentamos el respeto de cada uno de ellos.

Honestidad: Realizar todos los procesos con transparencia tanto para el cliente interno
como externo de la empresa.

Dedicacion: Hacer de la mejor manera cada uno de los procesos a fin de cumplir con
las expectativas de nuestros clientes.

Calidad: Buscamos calidad en cada uno de nuestros procesos, desde la adquisicion de
los materiales e insumos hasta el servicio postventa.

Innovacién: Estamos en la busqueda constante de mejorar nuestros procesos y de
adaptarnos a los cambios del mercado global.

Responsabilidad Social: Estamos comprometidos con el medio ambiente haciendo uso
racional y responsable de los recursos y fomentando la reutilizacion y reciclaje de

materiales.



454. OBJETIVOS

Tabla 33. Objetivos de la empresa
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Objetivos estratégicos

Planes estratégicos

Consolidar en el mercado la imagen
de Estilo 365 como la mejor
alternativa para adquirir prendas de

vestir de estilo casual femeninas.

Crear campafias de publicidad creativas, llamativas e

innovadoras.

Establecer estdndares de calidad que cumplan con las
necesidades y expectativas de los clientes.

Asegurar una posicion competitiva

estable en el mercado.

Ofrecer productos diferenciados y personalizados a precios
asequibles.

Mantener la creatividad e innovacién en el disefio de las

prendas y en el desarrollo de los procesos.

Contar con el mejor equipo de

Motivar a los trabajadores a alcanzar el mejor rendimiento de

sus funciones.

Fomentar un buen clima laboral.

trabajo. Desarrollar actividades de integracion y de capacitacion para
todo el personal.
Capacitar al personal de ventas en servicio al cliente.
Responder de la manera mas rapida posible la solicitud de
Brindar el mejor servicio de | cada cliente.

atencion al cliente.

Ofrecer servicio postventa.

Atender sugerencias y recomendaciones de clientes.

Obtener buenos resultados

financieros.

Gestionar de manera eficiente cada uno de los procesos de la

empresa.

Lograr asociaciones 0 convenios con proveedores

reduciendo costos de materiales e insumos.

Incrementar el volimen de ventas.

Adquirir tecnologias mas eficientes.

Fuente: Elaboracion propia
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45.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El modelo de organizacion de la empresa seré la estructura funcional, en la cual existe una
estructura jerarquica que es agrupada por especialidades en donde cada empleado tiene un mando

superior facilitando de esta manera la supervisién, ya que disminuye la presion sobre un solo jefe
al existir diferentes especialidades.

4.5.5.1.0rganigrama

Figura 24. Organigrama

Gerente
General

\
\
Jefe de | Jefe de Jefe de Secretania } Contador
produccion Recursos Mercadeo y
| Humanos ventas }
|
|
|
[
Operarios de Operarios de Operarios de Encargado de Community || Despachador [ Conserje
trazo y corte confeccion acabado de bodega de Manager Disefador |
prendas materiales e | {
insumos l |
Auxiliar de Auxiliar de
corte bodega

Fuente: Elaboracion propia

4.5.5.2.Descripcion de puestos de trabajo

En los siguientes cuadros se describe cada uno de los puestos de trabajo
necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa, en donde se especifican

los requisitos necesarios para ocupar el puesto y sus principales funciones.
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Gerente General

Tabla 34. Descripcién funciones Gerente General

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Gerente General

Area 0 departamento Gerencia

Jefe inmediato superior

Supervisa a Secretaria, jefe de Produccion, jefe de mercadeo y

ventas

Funciones

Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades técnicas, administrativas,
operativas, econdmicas y financieras de la empresa.

Representar juridica y legalmente a la empresa ante terceros.

Supervisar el cumplimiento de las funciones del personal analizando la eficiencia y
desempefio del trabajo.

Autorizar las compras y las ventas.

Atender y promover nuevos clientes y rutas de ventas.

Realizar estrategias para el cumplimiento de las metas.

Analizar los informes de las areas y establecer mejoras.

Coordinar la programacion de actividades.

Pagar los impuestos, cuotas y todo gasto que tenga que hacer la empresa

Seleccionar al personal idoneo de acuerdo al requerimiento de la empresa.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Titulo profesional

Experiencia laboral 5 afios en cargos o funciones similares

Habilidad laboral Gestion empresarial

Formacion Profesional universitario en administracion o carreras
afines.

Fuente: Elaboracion propia



Contador
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Tabla 35. Descripcion funciones contador

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Contador

Area o departamento Contabilidad y Finanzas
Jefe inmediato superior Gerente General
Supervisa a

Funciones

Recibir y clasifica todos los documentos contables (comprobante de ingreso, cheques
nulos, cheques pagados, cuentas por cobrar y otros).

Preparar los estados financieros y balances de ganancias y pérdidas.

Contabilizar las nébminas de pagos del personal.

Preparar proyecciones, cuadros y analisis sobre los aspectos contables.

Desarrollar sistemas contables necesarios para la Institucion.

Elaborar comprobantes de los movimientos contables.

Emitir cheques correspondientes a pagos de proveedores y servicios de personal.
Llevar control de cuentas por pagar.

Llevar control bancario de los ingresos de la empresa

Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Titulo profesional
Experiencia laboral 3 afios en cargos o funciones similares
Habilidad laboral Aplicacion de métodos y procedimientos contables,

elaboracion de informes técnicos, andlisis de la

informacion contable.

Formacion Profesional universitario en Contaduria.

Fuente: Elaboracidn propia




Jefe de Produccion
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Tabla 36. Descripcion funciones jefe de Produccion

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto

Jefe de producciéon

Area o departamento

Produccion

Jefe inmediato superior

Gerente General

Supervisa a Operarios de trazo y corte, operarios de confeccion,
operarios de acabado de las prendas, encargado de
bodega y despachador.

Funciones

o Verificar asistencia del personal a su cargo.

e Supervisar las funciones de los operarios.

e Analizar el cumplimiento de las metas diarias.

e Tomar las medidas necesarias para cumplir con las metas de produccion.
o Elaborar reportes de eficiencia y avance de la produccion.

e Apoyar a los demas departamentos para prevenir y reparar fallas.

o Gestionar la disponibilidad de recursos.

e Velar por el buen funcionamiento de las maquinas.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo

Titulo profesional

Experiencia laboral

3 afios en cargos o funciones similares

Habilidad laboral

Conocimientos en logistica

Formacion

Profesional universitario en administracion de

empresas o carreras afines.

Fuente: Elaboracién propia
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Jefe de mercadeo y ventas

Tabla 37. Descripcidn funciones jefe de mercadeo y ventas

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Jefe de Mercadeo y ventas

Area 0 departamento Mercadeo y ventas

Jefe inmediato superior Gerente General

Supervisa a Community manager y disefiador
Funciones

Capacitar al Community manager en ventas y servicio al cliente
Disefar estrategias de ventas

Mantenerse al tanto de las tendencias de consumo del sector textil
Elaborar reportes de resultados de ventas

Revision de las analiticas web

Elaborar pronésticos de ventas

Establecer presupuestos de compra de materiales

Analizar las opiniones de los clientes

Manejo de la pagina web

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Titulo profesional
Experiencia laboral 3 afios en cargos o funciones similares
Habilidad laboral Destreza para comunicarse efectivamente con los

clientes, capacidad de negociacion, liderazgo y

creatividad en el desarrollo de estrategias.

Formacion Profesional universitario en Administracién de

empresas 0 mercadeo.

Fuente: Elaboracion propia



Jefe de Recursos Humanos
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Tabla 38. Descripcidn funciones jefe de recursos humanos

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto

Jefe de Recursos Humanos

Area o departamento

Recursos humanos

Jefe inmediato superior

Gerente General

Supervisa a

Funciones

e Realizar procesos de reclutamiento y seleccion del personal

e Desarrollar procesos y programas de capacitacion para el personal.
e Establecer canales de comunicacion interna

e Encargado de desarrollar y modificar manuales de funciones

e Velar por mantener un 6ptimo clima laboral

e Velar por el bienestar de los trabajadores

Requisitos para el cargo

Nivel educativo

Titulo profesional

Experiencia laboral

1 afio en cargos o funciones similares

Habilidad laboral

Buena comunicacion, liderazgo, conocimiento en

gestién del talento humano.

Formacion

Profesional universitario en Administracion de

empresas con énfasis en talento humano.

Fuente: Elaboracién propia



Encargado de bodega

Tabla 39. Descripcién funciones encargado de bodega
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Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Encargado de bodega

Area 0 departamento Bodega de materiales e insumos
Jefe inmediato superior Jefe de produccion

Supervisa a

Funciones

e Recepcion e inspeccion de Materiales e insumos
e Revisar 6rdenes de produccion.
e Manejar inventario y pedir materiales e insumos a departamento de produccion.

o Controlar ingreso y salida de maquila.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Técnico o tecndlogo

Experiencia laboral 2 afios en cargos o funciones similares

Habilidad laboral Manejo de herramientas ofimaticas, de inventario.
Formacion Administracion, control de inventarios

Fuente: Elaboracién propia



84

Auxiliar de bodega

Tabla 40. Descripcién funciones auxiliar de bodega

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Auxiliar de bodega

Area o departamento Bodega de materiales e insumos
Jefe inmediato superior Encargado de bodega
Supervisa a

Funciones

Preparar materiales e insumos para produccion y llevarlos al area de corte y confeccion
Encargado de la disposicion de los retazos y demas insumos sobrantes. (venta, reciclaje
0 basura)

Ayudar a controlar ingreso y salida de maquila.

Mantener limpia y ordenada la bodega

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Bachiller
Experiencia laboral Sin experiencia
Habilidad laboral

Formacion

Fuente: Elaboracién propia
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Disefiador

Tabla 41. Descripcién funciones disefiador

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Disefiador
Area o departamento Disefio

Jefe inmediato superior Jefe de ventas
Supervisa a

Funciones

Disefiar los modelos de acuerdo con lo solicitado

Realizar modificaciones en los disefios.

Mantenerse actualizado de modelos y colores de moda.

Realizar el patronaje y escalado de cada uno de los disefios.

Reportar al encargado de produccion los materiales necesarios para el producto.
Entregar a los operarios los moldes de las prendas y dar a conocer las formas mas

adecuadas y optimas de las diferentes operaciones a realizar sobre el producto.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Titulo profesional

Experiencia laboral 3 afios en cargos o funciones similares

Habilidad laboral Creatividad y manejo de programas y herramientas de
disefio.

Formacion Profesional universitario en Disefio de prendas de
vestir.

Fuente: Elaboracién propia



Community Manager

86

Tabla 42. Descripcidn funciones community manager

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto

Community Manager

Area o departamento

Mercadeo y ventas

Jefe inmediato superior

Jefe de ventas

Supervisa a

Funciones

e Actualizacién de contenido de las redes sociales y de la pagina web.

e Atenciodn al cliente

e Coordinar con produccion para la entrega de productos.
o Realizar fotografias a nuevas colecciones.
e Actualizar base de datos de clientes.

e Enviar a los clientes informacion de nuevas colecciones, promociones, descuentos, etc.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo

Bachiller

Experiencia laboral

1 afio en cargos o funciones similares

Habilidad laboral

Manejo de redes sociales, de fotografia, de

herramientas de edicion, manejo de plataformas web.

Formacion

Fuente: Elaboracion propia
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Secretaria

Tabla 43. Descripcion funciones secretaria

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Secretaria
Area o departamento Gerencia

Jefe inmediato superior Gerente General
Supervisa a

Funciones

Recibir y clasifica todos los documentos contables (comprobante de ingreso, cheques
nulos, cheques pagados, cuentas por cobrar y otros).

Preparar los estados financieros y balances de ganancias y pérdidas.

Contabilizar las nébminas de pagos del personal.

Preparar proyecciones, cuadros y analisis sobre los aspectos contables.

Desarrollar sistemas contables necesarios para la Institucion.

Elaborar comprobantes de los movimientos contables.

Emitir cheques correspondientes a pagos de proveedores y servicios de personal.
Llevar control de cuentas por pagar.

Llevar control bancario de los ingresos de la empresa

Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Técnico o tecnodlogo

Experiencia laboral 2 afios en cargos o funciones similares
Habilidad laboral Manejo de herramientas ofimaticas.
Formacién Administracién, sistemas

Fuente: Elaboracién propia



Despachador
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Tabla 44. Descripcion funciones despachador

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto

Despachador

Area o departamento

Bodega de producto terminado

Jefe inmediato superior

Jefe de mercadeo y ventas

Supervisa a

Funciones

e Recibir 6rdenes de pedidos

e Empacar y alistar las prendas de acuerdo a la orden

e Despachar los productos al cliente.

¢ Informar al Community manager la entrega de los productos terminados al cliente.
o Realizar el inventario de productos terminados (sobrantes).

¢ Informar resultados del inventario a jefe de ventas

e Mantener limpia y ordenada la bodega.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo

Bachiller

Experiencia laboral

6 meses en funciones o cargos similares

Habilidad laboral

Manejo de herramientas ofimaticas y de control de

inventarios

Formacion

Fuente: Elaboracién propia
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Operarios de trazo y corte

Tabla 45. Descripcién de funciones operarios de trazo y corte

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Operarios de trazo y corte
Area o departamento Produccion

Jefe inmediato superior Jefe de produccién
Supervisa a

Funciones

Recibir orden de produccion.
Verificar el material para produccién.
Verificar calidad de la tela.

Realizar trazo y corte de la tela

Verificar buen funcionamiento de la maquinaria de corte

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Bachiller
Experiencia laboral 1 afio en cargos o funciones similares
Habilidad laboral Reconocimiento de materiales, manejo de maquina de

corte y tendido de tela.

Formacion

Fuente: Elaboracion propia



Auxiliar de trazo y corte

Tabla 46. Descripcidn de funciones auxiliar de trazo y corte
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Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Auxiliar de trazo y corte
Area o departamento Produccion

Jefe inmediato superior Jefe de produccion
Supervisa a

Funciones

Ayudar en el trazo y corte de la tela.
Verificar cortes de la tela.

Agrupar piezas por prenda

Preparar materiales necesarios para costura.

Entregar gavetas a cada area respectivamente.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Bachiller
Experiencia laboral 1 afio en cargos o funciones similares
Habilidad laboral Reconocimiento de materiales, manejo de maquina

de corte y tendido de tela.

Formacion

Fuente: Elaboracion propia
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Operarios de confeccion

Tabla 47. Descripcién de funciones operarios de confeccion

Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Operarios de confeccion
Area o departamento Produccion

Jefe inmediato superior Jefe de produccién
Supervisa a

Funciones

e Preparar la maquina, hilos y las piezas a confeccionar
e Coser las prendas

e Limpiar el médulo de trabajo

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Bachiller
Experiencia laboral 1 afio en cargos o funciones similares
Habilidad laboral Buena destreza manual, reconocimiento de materiales

y maquinaria de costura.

Formacion

Fuente: Elaboracion propia



Operarios de acabado y alistamiento de las prendas

Tabla 48. Descripcidn de funciones operarios de alistamiento y acabado de prendas
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Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Operarios de acabado de las prendas
Area o departamento Produccion

Jefe inmediato superior Jefe de produccion

Supervisa a

Funciones

Recibir las prendas del area de costura.

Inspeccionar las prendas y regresarlas a costura si presenta fallas.
Cortar los hilos sobresalidos en cada prenda.

Planchar las prendas.

Poner la etiqueta en cada prenda y empacarla.

Llevar prendas a bodega de producto terminado

Requisitos para el cargo

Nivel educativo Bachiller

Experiencia laboral 1 afio en cargos o funciones similares

Habilidad laboral Destreza manual

Formacion Conocimientos en confeccién de prendas de vestir

Fuente: Elaboracion propia



Conserje

Tabla 49. Descripcidn de funciones conserje
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Informacion basica del cargo

Nombre del puesto Conserje
Area o departamento Empresa
Jefe inmediato superior Secretaria
Supervisa a

Funciones

o Realizar labores de mensajeria.

o Barrer y trapear las diferentes areas de la empresa

e Limpiar ventanas, paredes, maquinaria y mobiliario de la empresa

e Colaborar con las labores de mantenimiento del edificio.

Requisitos para el cargo

Nivel educativo

Experiencia laboral

Habilidad laboral

Utilizacion de materiales de aseo

Formacion

Fuente: Elaboracion propia

4.6. ESTUDIO LEGAL

Constitucion legal de la empresa
Nombre de la empresa: ESTILO 365

RUES: se verifico en el RUES y se pudo comprobar que no existe otra empresa en

Colombia con ese mismo nombre.

Figura 25. Consulta del nombre de la empresa en RUES

Realice su consulta empresarial o social

2 -

La consulta por Nombre no ha retornado resultados

Fuente: https://www.rues.org.co/
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Tipo de sociedad: Para la operacién de la empresa se utilizara el tipo de Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS) por la facilidad que brinda para muchos de los procesos como lo es su
constitucion, ademas que permite adaptarse a cualquier clase de actividad empresarial, la
responsabilidad de los socios se limita especificamente a sus aportes, no se deben realizar reformas
estatutarias cada vez que esté proximo a caducar el término de duracion societaria, no esta obliga
a tener revisor fiscal a menos que sus activos brutos a 31 de diciembre del afio inmediatamente
anterior, sean o excedan el equivalente a tres mil salarios minimo, el tramite de liquidacion es mas
agil y no se requiere adelantar el tramite de aprobacion de inventario ante la Superintendencia de

Sociedades.

Tabla 50. Documentos para registro de la empresa

Documentos necesarios Valor

Registro en camara de comercio $ 147.000,00

Derechos de inscripcion corresponde
al registro del documento $45.000,00

El formulario de Registro Unico
Empresarial $6.200,00

Certificados originales de existencia

y representacion legal $6.200
Inscripcion de libros obligatorios

(libro de actas y de accionistas) $15.000
Total $219.400

Fuente: Formatos e instructivos de registros publicos de la camara de comercio del Cauca

4.7.ESTUDIO FINANCIERO
Con este estudio se pretende medir la rentabilidad del proyecto y si es viable desde el punto de
vista financiero, por lo que se presentara estado de resultados, balance general, flujos futuros

esperados para finalmente evaluar su rentabilidad y viabilidad.



4.7.1.

INGRESOS POR VENTAS

Tabla 51. Proyeccion de ingresos por ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 PRECIO
BLUSAS $ 631.800.000 | $ 697.680.000 | $ 763.560.000 | $ 829.440.000 | $ 895.320.000 | $ 45.000
PANTALONES | $ 374.400.000 | $ 413.440.000 | $ 452.480.000 | $ 491.520.000 | $ 530.560.000 | $ 80.000
TOTAL $  1.006.200.000 | $ 1.111.120.000 | $  1.216.040.000 | $ 1.320.960.000 | $ 1.425.880.000

Fuente: Elaboracion propia
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Se realizo la proyeccion de ventas dados los precios establecidos y la cantidad de unidades esperadas a vender durante los primeros 5

afios de la empresa obtenidos en el estudio de mercado.

Asi mismo se realizo el estado de resultados (Tabla 16) y balance general proyectados (Tabla 17) en donde se presenta detalladamente

la forma de cdmo se obtiene el resultado del ejercicio durante los periodos determinados y la situacion econdmica y financiera de la

empresa respectivamente.



4.7.2. ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 52. Estado de resultados
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos $1.006.200.000 $1.111.120.000 $1.216.040.000 $1.320.960.000 $1.425.880.000
(-) Costos de Produccion $575.850.043 $603.242.459 $630.689.875 $658.283.491 $685.730.907
(=) Utilidad Bruta $430.349.957 $507.877.541 $585.350.125 $662.676.509 $740.149.093
(-) Gastos Administrativos $358.335.061 $358.335.061 $358.335.061 $358.335.061 $358.335.061
(-) Depreciacion $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480
(-) Amortizacion $219.400 $0 $0 $0 $0
(-) Impuestos de Ind vy | $1.721.400 $2.031.510 $2.341.400 $2.650.706 $2.960.596
Comercio
(=) Utilidad Operativa $52.764.616 $130.201.490 $207.364.183 $284.381.262 $361.543.955
(+) Otros Ingresos $0 $0 $0 $0 $0
(-) Otros Egresos $4.600.800 $5.020.480 $5.440.160 $5.859.840 $6.279.520
(=) Utilidad antes de impuestos | $48.163.816 $125.181.010 $201.924.023 $278.521.422 $355.264.435
(-) Impuesto de renta $14.930.783 $38.806.113 $62.596.447 $86.341.641 $110.131.975
(=) Utilidad neta $33.233.033 $86.374.897 $139.327.576 $192.179.781 $245.132.460

Fuente: Elaboracién propia

Véase anexo 5. Otros egresos por transacciones bancarias




4.7.3. BALANCE GENERAL

Tabla 53. Balance General

CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activo Corriente
Caja $78.179.492
Bancos $ - $128.941.405 | $232.625.782 | $389.262.838 | $598.752.099 | $861.194.039
Activo diferido $219.400 $219.400
Total activo corriente $ 78.398.892 $129.160.805 | $232.625.782 | $389.262.838 | $598.752.099 | $ 861.194.039
Activo No Corriente
Muebles y enseres $18.610.000 $18.610.000 $18.610.000 $18.610.000 $18.610.000 $18.610.000
Magquinaria y equipo $71.840.000 $71.840.000 $71.840.000 $71.840.000 $71.840.000 $71.840.000
Activos Intangibles $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000
Adecuaciones $21.632.400
Depreciacion 0 $17.309.480 $34.618.960 $51.928.440 $69.237.920 $86.547.400
Amortizacién 0 $219.400
Total activos no corrientes | $92.950.000 $75.421.120 | $58.331.040 | $41.021.560 | $23.712.080 | $6.402.600
TOTAL ACTIVOS $171.348.892 | $204.581.925 | $290.956.822 | $430.284.398 | $622.464.179 | $ 867.596.639
PASIVO $ = $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 % =
PATRIMONIO
Capital social $171.348.892 | $171.348.892 | $171.348.892 | $171.348.892 | $171.348.892 | $171.348.892
Utilidad del ejercicio 0 $33.233.033 $86.374.897 $139.327.576 | $192.179.781 | $245.132.460
Utilidad retenida $ $ $33.233.033 | $119.607.930 | $258.935.506 | $451.115.287
Total patrimonio $171.348.892 | $204.581.925 | $290.956.822 | $430.284.398 | $622.464.179 | $ 867.596.639
Total patrimonio + pasivo | $171.348.892 | $204.581.925 | $290.956.822 | $430.284.398 | $622.464.179 | $ 867.596.639

Fuente: Elaboracion propia
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4.7.4. FLUJO DE CAJA
Las proyecciones del flujo de caja esperado para la empresa Estilo 365 son presentadas en la siguiente tabla en la que se
puede apreciar, los movimientos de caja ocurridos durante cada afio de proyeccion, y los desembolsos que deben ser realizados

para que las cifras del periodo siguiente puedan ocurrir. El periodo de evaluacién que se ha utilizado es de cinco afios.

Tabla 54. Flujo de caja

CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Saldo inicial $ 78179492 | $ 128.941.405 $ 232.625.782 | $ 389.262.838 | $ 598.752.099
Ingresos $1.006.200.000 | $1.111.120.000 $1.216.040.000 | $1.320.960.000 | $1.425.880.000
TOTAL INGRESOS $1.084.379.492 | $1.240.061.405 $1.448.665.782 | $1.710.222.838 | $2.024.632.099
Costos de produccion $ 575.850.043 | $ 603.242.459 $ 630.689.875 | $ 658.283.491 | $ 685.730.907
Gastos de administracion | $ 358.335.061 | $ 358.335.061 $ 358.335.061 | $ 358.335.061 | $ 358.335.061
Otros egresos $ 4.600.800 | $ 5.020.480 $ 5.440.160 | $ 5.859.840 | $ 6.279.520
(-) Impuestos de Ind y $ 1.721.400 | $ 2.031.510 $ 2.341.400 | $ 2.650.706 | $ 2.960.596
Comercio

Impuestos $ 14930.783 | $ 38.806.113 $ 62596.447 | $ 86.341.641 | $ 110.131.975
TOTAL EGRESOS $ 955.438.087 | $1.007.435.623 $1.059.402.944 | $1.111.470.739 | $1.163.438.060
SALDO FINAL $ 128941405 | $ 232.625.782 $ 389.262.838 | $ 598.752.099 | $ 861.194.039

Fuente: Elaboracion propia

4.75. EVALUACION DEL PROYECTO

Para hacer la medicion y evaluacion del proyecto se realizo el flujo de caja con financiamiento y sin financiamiento y asi
mismo se hallo la TIR, VPN, indice de rentabilidad y beneficio/costo para cada uno, para determinar cual de las 2 opciones es la

mas rentable.



4.7.5.1 Flujo de caja libre sin financiamiento

Tabla 55. Flujo de caja libre sin financiamiento
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS - $1.006.200.000 $1.111.120.000 | $1.216.040.000 | $1.320.960.000 | $1.425.880.000
-COSTOS DE PRODUCCION - $575.850.043 $603.242.459 | $630.689.875 | $658.283.491 | $685.730.907
UTILIDAD BRUTA - $ 430.349.957 $507.877.541 | $585.350.125 | $662.676.509 | $740.149.093
-GASTOS ADMINISTRACION | - $ 358.335.061 $358.335.061 | $358.335.061 | $358.335.061 | $358.335.061
-DEPRECIACION - $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480
-AMORTIZACION - $219.400 $0 $0 $0 $0
IMPUESTO INDUSTRIA Y $1.721.400 $2.031.510 $2.341.400 $2.650.706 $2.960.596
COMERCIO
UTILIDAD OPERATIVA - $52.764.616 $130.201.490 | $207.364.183 | $284.381.262 | $361.543.955
OTROS INGRESOS - $0 $0 $0 $0 $0
-OTROS EGRESOS - $ 4.600.800 $5.020.480 $5.440.160 $ 5.859.840 $6.279.520
UTILIDAD ANTES DE - $48.163.816 $125.181.010 | $201.924.023 | $278.521.422 | $355.264.435
IMPUESTOS
IMPUESTO DE RENTA - $14.930.783 $38.806.113 $ 62.596.447 $86.341.641 $110.131.975
UTILIDAD NETA - $33.233.033 $ 86.374.897 $139.327.576 | $192.179.781 | $245.132.460
DEPRECIACION - $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480 $17.309.480
AMORTIZACIONES - $219.400 $0 $0 $0 $0
FLUJO NETO OPERATIVO $0 $50.761.913 $103.684.377 | $156.637.056 | $209.489.261 | $262.441.940
ACTIVO FIJO $ 114.582.400 - - - - $ 28.035.000
ACTIVO DIFERIDO $219.400 - - - - -
CAPITAL DE TRABAJO $78.179.492 $2.282.701 $2.287.285 $2.299.468 $2.287.285 $87.336.231
FLUJO NETO INVERSION $192.981.292 $2.282.701 $2.287.285 $2.299.468 $2.287.285 $115.371.231
FLUJO CAJA LIBRE -$192.981.292 $48.479.212 $101.397.092 | $154.337.588 | $207.201.976 | $377.813.171

Fuente: Elaboracién propia
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Anélisis del proyecto sin financiamiento

En la siguiente tabla se presenta el valor presente de los flujos de caja netos obtenidos sin financiar

el proyecto.

Tabla 56. VPN de flujos de caja sin financiamiento

TIEMPO N 0 1 2 3 4 5
(ANOS)

MONTOS $ .$192.981.292 $48.479.212 $101.397.092 $154.337.588 $207.201.976 $377.813.171

VPN -$ 192.981.292 $44.249.007 $92.549.372 $140.870.380 $189.121.921 = $344.845.903

Fuente: Elaboracion propia

Figura 26. Diagrama de Flujo VPN sin financiamiento

DIAGRAMA DE FLUJO VPN
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-$192.981.292
-$300.000.000

Fuente: Elaboracion propia

La Tasa de Interés de Oportunidad (TIO) es la tasa de interés minima a la que el inversor, esta
dispuesto a ganar al invertir en un proyecto, en la siguiente tabla se muestra cual fue la TIO
resultante de escoger entre diferentes opciones de tasas. Se escoge la menor para garantizar un

VPN mayor



Tabla 57. Determinacién de la Tasa de Interés de Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia

TIO

DTF 2,06% |2,06% |2,06%

riesgo pais |3,50% | 3,50% 3,50%
inflacion 4,58% 458% |4,58%
rentabilidad 400% [4,00% |4,00%
TOTAL 10,14% | 9,56% | 10,64% | 12,08%
TIO 9,56%
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La Tasa Interna de Retorno (TIR) para el proyecto sin financiamiento esta en 55%, lo que resulta

beneficioso ya que esta por encima de la T10.

TIR =55%

VPN = $436.250.039

Tabla 58. valores de la zona de aceptacién sin financiamiento

TIR 55%
TIO 9,56%

VPN $  436.250.039
GRAFICA ZONA DE ACEPTACION
TASA% | $

0 $  618.655.290
956% | $  436.250.039

55% 0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 27. Zona de aceptacion sin financiamiento
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Fuente: Elaboracién propia

indice rentabilidad= 3,3
Relacion Beneficio/costo = 1,3
Para calcular el tiempo de recuperacion de la inversion del proyecto se descuenta de ésta cada uno
de los valores presentes netos obtenidos en la tabla 56.
e Inversion = $192.981.292 - 44.249.007 (afio 1) = -$ 148.732.285 - 92.549.372 (afio 2) =-$
56.182.913,33 - 140.870.380 (afio 3)
e 140.870.380/12 meses = 11.739.198
e $56.182.913,33/11.739.198 = 5 meses

El proyecto es bueno, ya que se recupera la inversion en 2 afios y 5 meses, ademas, se obtiene un
flujo de caja libre de $ 377.813.171 al quinto afio. En la gréfica se puede observar una amplia zona
de aceptacion del 0% al 55% en donde la TIR es mas alta que la TIO con una diferencia de 45,44
puntos por encima de lo esperado por el inversionista. El indice de relacion Beneficio - Costo es

mayor que 1, lo cual indica que el proyecto tiene la capacidad suficiente para cubrir sus gastos.

4.7.5.2. Flujo de caja libre con financiamiento

En el flujo de caja con financiamiento se considera que el proyecto es financiado en un 60% por
los socios y el 40% con una entidad bancaria, el pago del crédito se realiza mediante cuotas
variables ya que se termina pagando menos interés que de realizarlo con cuotas fijas. Véase anexo

4. Calculo de las cuotas para pago de crédito
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Tabla 59. Flujo de caja con financiamiento

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS - $ 1.006.200.000 | $ 1.111.120.000 $ 1.216.040.000 $ 1.320.960.000 $ 1.425.880.000
COSTOS DE PRODUCCION | - $ 575.850.043 | $ 603.242.459 $ 630.689.875 $ 658.283.491 $ 685.730.907
UTILIDAD BRUTA - $ 430.349.957 | $ 507.877.541 $ 585.350.125 $ 662.676.509 S  740.149.093
-GASTOS - $ 358.335.061 | $ 358.335.061 $ 358.335.061 $ 358.335.061 $ 358.335.061
ADMINISTRACION
-DEPRECIACION - $ 17.309.480 | $  17.309.480 $  17.309.480 $  17.309.480 $  17.309.480
-AMORTIZACION - S 219.400 | $ - S - S - S -
IMPUESTO INDUSTRIA Y S 1.721.400 | $  2.031.510 S 2.341.400 S 2.650.706 S  2.960.596
COMERCIO
UTILIDAD OPERATIVA - $ 52.764.616 | S 130.201.490 $ 207.364.183 $ 284.381.262 S 361.543.955
OTROS INGRESOS -
-OTROS EGRESOS - $ 4.600.800 | $ 5.020.480 $ 5.440.160 $ 5.859.840 $ 6.279.520
UTILIDAD ANTES DE - $ 48.163.816 | $ 125.181.010 $ 201.924.023 $ 278.521.422 $ 355.264.435
IMPUESTOS
IMPUESTO DE RENTA - $ 14.930.783 | $  38.806.113 S 62.596.447 S 86.341.641 $ 110.131.975
UTILIDAD NETA - $ 33.233.033 | $ 86.374.897 $ 139.327.576 $  192.179.781 S 245.132.460
DEPRECIACION - $ 17.309.480 | $  17.309.480 $  17.309.480 $  17.309.480 S 17.309.480
AMORTIZACION - $ 219.400
FLUJO NETO OPERATIVO $ - $ 50.761.913 | $ 103.684.377 $ 156.637.056 $ 209.489.261 S 262.441.940
AMORTIZACION CREDITO $ 15.438.503 | $  15.438.503 $  15.438.503 $  15.438.503 $  15.438.503
INTERES CREDITO (1*(1-T) S 2.068.759 | $  1.655.008 $  1.241.256 $ 827.504 S 413.752
FNF S - S  13.369.744 | §  13.783.496 S 14.197.248 $  14.611.000 S 15.024.751
ACTIVO FlIO $  114.582.400 S  28.035.000
ACTIVO DIFERIDO $ 219.400
INCREM. CAP. TRABAJO $ 78.179.492 $ 2.282.701 | $  2.287.285 $  2.299.468 $ 2.287.285 $ 87.336.231
TOTAL INVERSION $  192.981.292 $ 2.282.701 | $  2.287.285 $  2.299.468 $ 2.287.285 $ 115.371.231
CREDITO $ 77.192.517
FLUJO NETO INVERSION $  115.788.775 S 2.282.701 | $  2.287.285 S 2.299.468 S 2.287.285 $ 115.371.231
FLUJO CAJA LIBRE -$  115.788.775 $ 35.109.468 | § 87.613.596 $ 140.140.340 $ 192.590.977 S 392.837.923

Fuente: Elaboracion propia
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Anélisis del proyecto con financiamiento

En la siguiente tabla se presenta el valor presente de los flujos de caja netos obtenidos financiando
el proyecto.

Tabla 60. VPN de los flujos de caja con financiamiento

TIEMPO N O 1 2 3 4 5

FLUJO $ -$115.788.775 $35.109.468  $87.613.596 = $140.140.340 $192.590.977 $392.837.923
CAJA
LIBRE

VPN $ -$115.788.775 $31.191.780 $77.837.238  $124.502.789 $171.100.725 | $349.003.129
Fuente: Elaboracién propia

Figura 28. Diagrama de flujo VPN con financiamiento

DIAGRAMA DE FLUJO VPN
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Fuente: Elaboracion propia

El coste medio ponderado del capital (WACC) es la tasa de descuento que debe utilizarse para
determinar el valor presente de un flujo de caja futuro, en un proceso de valoracion de empresas,

activos o proyectos, en la siguiente tabla se muestra como se determin6 la WACC del 13%

Tabla 61. Determinacion de la WACC

FUENTE VALOR PARTICIPACION | T.A.l T.D.1 PONDERACION
BANCOS $ 77.192.517 | 40% 20% 13% 5%

SOCIOS $ 115.788.775 | 60% 12% 12% 7%

TOTAL $ 192.981.292 | 100% 13%

Fuente: Elaboracion propia



TIR=77%

WACC =13%

VPN = $420

.216.693
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La TIR para el caso de financiar el proyecto también resulta ser mayor que la tasa de descuento por

lo que es beneficioso desarrollar el proyecto, ademas que se obtiene un Valor Presente Neto de
$420.216.693.

Tabla 62. Valores de la zona de aceptacidn con financiamiento

TIR 77%

WACC 13%

VPN $420.216.693
GRAFICA ZONA DE ACEPTACION
TASA% | $

0% $ 732.503.529

13% $ 420.216.693

7% 0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 29. Zona de aceptacion con financiamiento
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Fuente: Elaboracion propia
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indice de Rentabilidad = 4,63
Relacion beneficio/costo = 1,43

Para calcular el tiempo de recuperacion de la inversion del proyecto se descuenta de ésta cada uno

de los valores presentes netos obtenidos en la tabla 60.

e Inversion = $ 115.788.775 - $ 31.191.780,19 (afio 1) = -$ 84.596.995,02 - $ 77.837.238,97
(afio 2) =-$ 6.759.756 — $124.502.789 (afio 3)

e $124.502.789/12 meses = 10.375.232

e $6.759.756 /10.375.232= 0,7 meses

Llevar a cabo el proyecto con financiacién genera mejores resultados que sin financiamiento ya
que se recupera la inversion en 2 afios y 1 mes, ademas, se obtiene un flujo de caja libre de $
392.837.923, se genera una amplia zona de aceptacion del 0% al 77%. La TIR es mas alta que la
WACC con una gran diferencia de 64 puntos por encima de lo esperado por el inversionista. El
indice de relacién Beneficio - Costo es mayor que 1, lo cual indica que el proyecto tiene la

capacidad suficiente para cubrir sus gastos.

4.7.5.3. Analisis de sensibilidad

Finalmente, se presenta el analisis de sensibilidad en el que se puede observar los diferentes
valores presentes netos del proyecto que se generan al cambiar una variable, que para este caso es
la variacion en las ventas y la variacion en los costos, para determinar que tan sensible es el
proyecto ante estas variables y hasta donde puede aumentar o disminuir sin que se tengan pérdidas.
Esta herramienta es muy importante en la toma de decisiones de inversion antes y durante el

funcionamiento de la empresa.



Tabla 63. Andlisis de sensibilidad
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON 2 VARIABLES Variacion en las ventas
VPM| ¢ 202.739.950,79 -21.00 -18.00% =15.00 =100 -3,00% -6,00% =300 i
| =24 -% 413534561 |-¢ 30035955 (-3 206743355 | -¢ 103347952 1 % 47,851 [ $ 103443454 | ¢ 206.839.057 | ¢ 310.234.660
=8| -% 428882377 |- 325486774 [-¢ 22203171 |-¢ 118695565 [-# 15233964 | § 88035633 | $ 191491242 | # 234.886.845
=180l -% ddd. 230132 |- 340824583 |- 237438936 |-¢ 134043383 [-¢ 30647730 | § T2 V4VE23 | # V6143426 | # 279.533.023
=12 |-% 453578003 |-¢ 356182405 |- 252 7VEE.802 |-¢ 1493917193 [-¢ 45935536 | £ 57400007 | # WEOVISEW | # 264191213
=90l -% 474925824 (- 3530221 | -3 268134675 [-¢ 6473005 |-¢ B1343d4011 | ¢ 42052192 | § 145447735 | § 248.843.333
-B|-% 490273639 [-% 386.870.036 |-¢ 283482433 [-¢ 180086830 |-¢ TEEI1ZZT | ¢ 26704376 | 4 130093973 | § 233.495.582
=3%|-% B05.621455 [-% 402225852 |-¢ 298830243 |-¢ 195434646 |-¢ 92039043 | § 11356560 | ¢ 14.752163 | § 218.147. V66
variacion de los costos 0-)-% 520,363,271 |-% 417573668 [-% 314178065 |- 210782461 |-% W7 386658 [-¢ 3331255 [ & 33404345 | § 202.733.351
Jee|-¥ S3EIT08E |-F 432321483 [-F 3235208580 |-¢ S26 150277 |-F 122734674 (-3 13333071 [ # 84056532 | ¥ 187452155
B |-¥ 551664302 |- 448263233 [-% 344573636 |-% 41473033 |-F 133052430 [-¢ 34 EE6537 [ # EB70576 | ¥ 172104.319
S0|-% SET.ITIS |-¢ 4ESE1TS (-3 56022151 |-# 256525306 |-F 1934500505 [-¢ 50054702 [ # 53360901 | # 156.756.504
Te=2|-% 55623605533 |-% 475,964,330 |-% SV2.063.5327 [-¢ 272173724 |-% 168776121 |-¢# 65352515 | £ 36.015085 | # 141405655
15| -% 297705343 |-# 434312746 |-¢ 330091745 [-¢ 287521540 |-¢ 184125357 |-¢ 80730334 | # 22665263 | ¥ 126060573
18 |-¢ G13.056.165 |-# 503660562 |-% d06.264.955 [-¢ 302563355 |-% 133473752 |-¢# 3607E143 | #  7.317454 | & 10715057
21| -¢ B25.403.350 |-¢ 525008377 |-% 4261277 (-3 38207 |- 214821568 |-¢ 111425365 |- S.030.362 | # 95065241
Variacion en las wventas
0 3,005 5,005 9,005 12,005 15,005 15,005 21,005
# 310.234.660 | # 13630263 | # SIT.025.666 | # 620421470 | # F23.817.073 | # 827.212.676 | % 330.603.273 | # 1.034.003.552
F Z9d4.8386.845 F 398.282. 448 F S01.673.051 + E05.073. BS54 + FO2.463. 257 ¥ S811.864.2860 F O15.260.4532 + 1.0183.656. 066
% 279.533.023 | % 352.934.632 | % d56.330.235 | % 5569.725.8535 | # 693121441 | # 7O6.517.044 | # S93.9312.647 | % 1.003. 303251
¥ 264.131.213 ¥ S6T.586.016 F 470952420 #F 57d.375.023 *F BE7¥T.TT3EZE # TFo1169.223 F S54.564. 832 ¥ 987.060.435
% 2d5.643.395 | % 352.239.001 | % d55.634.604 | % 559.030.207 | % 662.d425.510 | # 765.521d413 | # S63.217.0016 | #3972 61Z.613
F# Z233.435.552 ¥ F336.8001.1585 F d440.286. 7505 * Sd43. 6582331 #F 547.077. 394 # 7o50.473.537 F 853,863,201 F A57.264.504
# Z218.147.766 | ¥ 321.543.370 | % 424.938.973 | # 528.334.576 | ¥ BILTI0.179 | $ 735.125.782 | ¥ 838.571.3585 | ¥ 941.9165.958
# ZO0Z.733.9351 7] % S06.135.554 | # d403.531.157 | # S1Z.956.760 | # 6I6.352363 | # 713.777.066 | # 623.173.563 | # 3926.563.17=2
* 187.452.135 | # 290.847.738 | ¥ 394.2493.391 | # 497.638.944 | ¥ 601.034.547 | £ 704.430.150 | $ S07.525.754 | 911.221.357
% 172.104.313 | # 275.493.923 | % 5375.835.526 | # 462.291.123 | % 5565.666.737 | # 66305235335 | # v32477.955 | # &35.673.541
¥ 156.75E6.504 F 20152107 +F 263.547.710 + d66.943.3132 +F S570.338.916 # BET3.734.513 F FETAI0A22 F 830525 725
% 1419405655 | # =d44.504.231 | % 345.139.694 | # 451.535.437 | # 554.931.100 | % 655.356.704 | # 7ELTS2.307 | # &86S. 177910
¥ 126.060.873 F Z229.456.476 F 332.852.073 * 436.247. 602 F 533.643. 2585 F# B43.035. 8805 F 746 4354431 F 5493.530.034
% 1MO.FI3.057 | % Z14.105.660 | % 317.504.263 | % d20.693.866 | % 524.795.463 | $ 627.691.072 | # T3L0OSE.675 | % o3d4.d52.276
95 365.241 F 135.760. 544 F S02.156.447 F 405.552.050 F S05. 094 7. 553 ¥ B1=2.343. 257 *F TIS5. 735,860 * 513,134,463

Fuente: Elaboracion propia
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Segun la tabla anterior, se puede determinar que el proyecto es medianamente sensible a cambios en las
ventas ya que en el escenario de que los costos se mantengan igual, se permite reducir las ventas hasta en
un 6% y seguir obteniendo un VPN positivo de $17.109.090. Para el caso contrario en que las ventas se
mantengan iguales, se puede observar en la tabla que los costos pueden aumentar incluso més de 21% que
se sigue obteniendo un VPN positivo de $117.862.602 lo que refleja que esta variable no es tan sensible

como la de ventas.
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CONCLUSIONES

Dados los resultados de la investigacion y desarrollo del plan de negocio, se tiene que:

El mercado objetivo de la empresa de disefio y confeccion son mujeres inicialmente de la
ciudad de Popayan de entre 25 y 29 afios de edad, que optan por un estilo de ropa casual.
La tienda de ropa seré online, pero contard con una amplia bodega ubicada al norte de la
ciudad en donde se desarrollaran todos los procesos de disefio, confeccion,
almacenamiento, ventas y demas.

A pesar de que las personas aun prefieren hacer compras en tiendas fisicas por la facilidad
para medirse las prendas, observar la calidad del material, y facilidad para hacer cambios,
cada vez son mas las personas que estan optando por hacerlo de manera virtual ya sea por
falta de tiempo, por la variedad que encuentran en internet o por la facilidad de hacer sus
compras en diferentes tiendas sin tener que moverse de la comodidad de sus hogares. De
esta manera el estudio de mercado arrojo que existe una amplia demanda del tipo de ropa
casual entre las mujeres de Popayan.

La inversion inicial para la creacion de la empresa es de $192.981.292 la cual sera aportada
el 60% por los socios y el 40% restante por una entidad financiera, ya que de esta manera
se recupera mas rapido la inversién y se obtiene una mayor rentabilidad.

La inversion se recupera en 2 afios y 1 mes y la Tasa Interna de Retorno es de 77%, es decir,
64 puntos por encima de lo esperado por el inversionista con la Tasade Descuento del 13%.

El proyecto genera una alta rentabilidad ya que al final de los 5 afios se genera un VPN de
$420.216.693

Segun el analisis de sensibilidad, el proyecto es medianamente sensible a la disminucion de las

ventas, pero poco sensible al aumento de los costos.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta

ENCUESTA SOBRE HABITOS DE COMPRA DE PRENDAS DE VESTIR FEMENINAS
La presente encuesta es realizada con fines educativos para recabar la informacién pertinente para
conocer los habitos de consumo de las mujeres de Popayan en cuanto a prendas de vestir y
determinar el grado de aceptacion de la empresa online de disefio y confeccion de ropa femenina y
asi mismo, determinar su viabilidad.

Nombre

Estrato

Edad

1. ¢Cudl es la importancia que usted le da al buen vestir?
e Muy importante
e |Importante
e Poco importante
e Nada importante
2. ¢Con qué frecuencia compra ropa?
* 1lvezalasemana
« 2 veces al mes
« 1vezal mes
« 1vez cada 3 meses
« 1vez cada 6 meses
3. ¢Cual es larazon por la que compra ropa?
» Estar alamoda
» Por gusto
« Por necesidad
«  Otra:

4. ¢Que factor considera de mayor importancia al momento de elegir una prenda de vestir?
* Precio
« Calidad



Disefo
Comodidad
Otra:

5. ¢Qué cantidad de dinero invierte en promedio en su guardarropa al mes?

Menos de 100.000

Entre 100.000 y 200.000
Entre 200.000 y 400.000
Mas de 400.000

6. ¢Cual es la prenda de vestir que mas le gusta comprar?

Blusas
Camisetas
Chaguetas
Vestidos
Sudaderas
Pantalones
Jeans
Short

7. ¢En qué época del afio compra méas ropa?

Enero a marzo
Abril a junio

Julio a septiembre
Octubre a diciembre

8. ¢Qué estilo de ropa utiliza con mayor frecuencia?

Formal (Camisas, blusas, vestidos largos, pantalones elegantes)
Informal (jeans, shorts, camisetas, vestidos cortos)
Casual (Pantalon dril,blusa, blazer)

Deportivo (sudaderas, joggers, camisetas, busos)

9. Cuando compra ropa suele hacerlo:

En tiendas fisicas

En tiendas virtuales
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Si su respuesta fue “En tiendas fisicas” responda la siguiente pregunta y continue con la
pregunta 17.
Si su respuesta es “En tiendas virtuales” contintie con las preguntas 11 a 17.
10. ¢Cual es la razon que le impide realizar compras online?
e Desconfianza con los medios de pago
e Demora en los cambios y/o devoluciones
e Envios demorados
e Mala calidad de las prendas
e Tallaje de las prendas
11. ;Con qué frecuencia compra ropa por internet?
» 1lvezalasemana
» 2 veces al mes
* 1vezal mes
» 1 vez cada 3 meses
» 1 vez cada 6 meses
12. ¢ Por qué prefiere realizar compras online?
» Mayor variedad
+ Calidad
+ Por falta de tiempo
» Precios
« Promociones
13. ¢ Cual es su mayor inquietud al momento de comprar prendas en linea?
e Talla
e Material de la prenda
e Cambios o devoluciones
e Tiempo de entrega
e Otro:

14. Cuando compra en tiendas virtuales, ¢ cuales son los sitios web que habitualmente visita?

e PAginas de tiendas de ropa reconocidas, ¢cual?

e Pequefias tiendas virtuales poco reconocidas

e Tiendas de ropa que ofrecen sus productos por redes sociales
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15. ¢Que valora de las tiendas de ropa online poco reconocidas y por qué compraria en estos

sitios en lugar de las tiendas online o fisicas con mas trayectoria y méas reconocidas?

e Ofrecen productos diferentes a las grandes marcas.

e Ropa de mayor calidad a un mejor precio

e Atencion més personalizada

e Pocas unidades de una misma prenda a diferencia de las grandes marcas que
producen la misma prenda a mayor escala.

e Otra:

16. ¢ Qué red social utiliza con mayor frecuencia para hacer sus compras online?

e Instagram
e Facebook
e Tik Tok
o Twitter

e Otra:

17. ;Qué opina frente a la creacion de una nueva tienda de ropa online en la ciudad de Popayan

que ofrezca la posibilidad de personalizar las prendas?

Totalmente de acuerdo

Algo de acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
Algo en desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Si su respuesta fue “Totalmente de acuerdo” o “algo de acuerdo” responda la

siguiente pregunta, de lo contrario, de por terminada la encuestada.

18. ¢ Qué le gustaria que le brindara esta tienda de ropa virtual?




Anexo 2. Resultados de la encuesta

;Cual es la importancia gue usted le da al buen vestir?

70 respuestas

;Con que frecuencia compra ropa?

70 respuestas

@& Muy importante

® Importante

@ Poco importante
@ Mada importante

® 1vezalasemana
@ 2 veces al mes

& 1vez al mes

@ 1vez cada 3 meses
@ 1vez cada 6 meses
® 1vezalafo
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;Cual es la razon por la que compra ropa?

70 respuestas
Estar a la moda
61 (87,1 %)

Por gusto

For necesidad

80
;Qué factor considera de mayor importancia al momento de elegir una prenda de vestir?
70 respuestas
Precio
Calidad 39 (55,7 %)
Disefio 17 (24,3 %)
Comodidad 37 (52,9 %)
0 10 20 30 40

;Que cantidad de dinero invierte en promedioc en su guardarropa al mes?

70 respuestas

@ WMenos de 100.000

@ Entre 100.000 v 200.000
@ Entre 200.000 v 400.000
@ Mas de 400.000




;Cual es la prenda de vestir gue mas le gusta comprar?

70 respuestas

Blusas 62 (28,6 %)
Camisetas
Chaquetas

Vestidos
Sudaderas
Pantalones

Jeans 50 (71,4 %)

Short 4 (5,7 %)

7. ;En gue epoca del afio compra mas ropa?

70 respuestas

@ Enero a marzo

@ Abril ajunio

O Julio a septiembre
@ Cctubre a diciembre

\
11,4%

8. ;Qué estilo de ropa utiliza con mayor frecuencia?

70 respuestas

@ Formal (Camisas. blusas, vestidos
largos, pantalones elegantes)

@ Informal (jeans, shoris, camisetas,

vestidos cortos)
@ Casual (Pantalon, dril, blusa, blazer,

cardigan, kimonos)

@& Deportivo (sudaderas, joggers,
camizsetas, busos)
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2. Cuando compra ropa suele hacerlo:

70 respuestas

@ En tiendas fisicas

@ En tiendas virtuales

@ Mas en tiendas fisicas que virtuales
@ Mas en tiendas virtuales que fisicas

!
!

143% /
/o 3a%

!
!

;Con que frecuencia compra ropa por internet?

48 respuesias

@ 1vezalasemana
@ 2 veces al mes

® 1vez al mes

@ 1vez cada 3 meses
@ 1vez cada 6 meses
@ 1vezal afio

;Por qué realiza compras online?

48 respuestas

Mayor variedad
Calidad

For falta de tiempo

Precios 15 (31,3 %)
Promociones

Exclusividad
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;Cual es sumayor inquietud al momento de comprar prendas en linea?

48 respuestas

Talla 41 (85,4 %)
Material de la prenda

Cambios o devoluciones

Tiempo de entrega

50

;Cuéles son los sitios web en los que habitualmente compra ropa?

48 respuestas

@ Faginas de tiendas de ropa reconocidas

@ Pequefias tiendas virtuales poco
reconocidas

@ Tiendas de ropa gue ofrecen sus
productos por redes sociales

15. ;Qué valora de las tiendas de ropa poco reconocidas y por qué prefiere comprar en estos
sitios en lugar de las tiendas online o fisicas con mayor reconocimiento?

32 respuestas

Ofrecen productos diferentes a
las grandes marcas.

Ropa de mayor calidad a un
mejor precio

Afencidn mas personalizada

Pocas unidades de una misma
prenda a diferencia de las
grandes marcas que producen. ..
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16. ;Qué medio utiliza con mayor frecuencia para hacer sus compras online?

48 respuestas

Pagina weh de |a tienda 18 (37,5 %)

Instagram 36 (75 %)

Facehbook 14 (29,2 %)

Tik Tok

Twitter

10. ;Cual es la razén que le impide realizar compras online?

22 respuesias

Desconfianza con los medios d_ . 8 (36,4 %)

Demora en los cambios y/o de... 2 (9,1 %)
Envios demorados 2(9,1%)

Mala calidad de |las prendas 4182 %)

Tallaje de las prendas 15 (68,2 %)
Casi no me gusta 1(4,5 %)
Si compro pero no muy seguido 1(4,5%)
Valor del envio 14,5 %)
0 5 10 15

17. ;Que opina frente a la creacion de una nueva tienda de ropa online en la ciudad de
Popayan que ofrezca la posibilidad de personalizar las prendas?

T respuestas

@ Totalmente de acuerdo

& Algo de acuerdo

@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ Algo en desacuerdo

& Totalmente en desacuerdo




121

18. ¢ Qué le gustaria que le ofreciera esta tienda de ropa online?

En general, las encuestadas manifestaron su interés en que esta tienda de ropa ofrezca buena
atencion, calidad, variedad, buen precio, ropa en tendencia, ropa por tallas, teniendo en
cuenta que en muchos lugares ya solo se encuentran prendas de vestir en talla Unica,

atencion personalizada, prendas delicadas con detalles Gnicos y ropa comoda.
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Anexo 3. Nomina con aportes parafiscales

Tabla 64. Nomina con aportes parafiscales

AUL.
SALARIO PRESTACIONES SOCIALES _ APORTES PARAFISCALFS
CARCO  |CANTIDAD| Lo Mimm TOTAL Lm . s
CESANTIAS SERVICTACACIONE| 5 ICBF SENA |COMPENSACION
Gerentte T |5 43000005 T[S 2300000| 5 374850 | § 574850 | 5 187630 | § 3.748 | § 382500 | § 523.330 | 5 45.000 | 5135.000 | § 90.000 | § 180000 | § §.796.949 | § 6.796.949
Secretaria T |§  O08526|5 106434 LOI4DRD|S 84548 | § 84348 |5 378865 843 | & 77225 |5 103662 |5 9.083 | § 27236 |8 18171 | § 36341 | § 1496546 | § 1496346
Contador T |§ 21000005 S 2100000 S 174930 | § 174930 | § 87570 | 5 1749 | § 178500 | § 244230 | & 21000 | § 63.000 | § 42.000 | § 84000 | 3171909 | § 3.171909
Enca.rgadode 1 5 1200000 | § 1064545 1306454 |5 108828 |5 108828 |§ 50040 (S 1088 |5 102000 |5 139560 (S 12000 |5 36000 |5 240005 43000 [ 8 1536798 | § 1936798
Asilar de bodess T |§  008527|5 1064345 LOI4OSI|S 84548 | § 84548 |5 378865 843 | 77225 |5 105662 |5 9.085 | § 27.236 |8 18171 | § 36341 | § 1496547 | § 1496547
Comumity Manager | 1 |5 1300.000] 5 106434] § 1406450|§ 117.058 | S 117.058]5 542108 L172]5 110300 |§ 151190 | § 15.000 | § 32.000 | § 26000 | § 52000 | § 2087841 | § 2087841
Disefiador 1 § 22000005 S| 5 2200000 (S 183260 (S 183260 |5 S1740 |5 1833 |5 187000 |5 255860 |5 22000 |5 66.000 |5 440005 28.000 | § 3322953 | 5 3322933
Operarios de trazo 2 |S o08326| S 106434| S 1014080
y corte S 84548 |5 84548 |% 37886 |5 845 |S 772258 105662 |S  9.085 | S 27256 | § 18171 $ 36341 | § 1496546 | § 2.993.091
Auxiliar d= trazo v _ _
) 1 |§  o08526|S 106434 S 1.014.980
corte S 84548 |5 845485 37886 |5 845 (S 772258 105662 |5  9.085 | S 27256 | § 18171 $ 36341 | § 1496546 | § 1496.546
Operarios dz R _ _
o 3|5 o08526|S 106454 S 1.014.980
confection § 84548 |% 845488 37886 |5 845 (S 772258 105662 |5 9085 | S 27256 | § 18171 § 36341 | § 1496546 | § 7482728
UP'EI.\‘J.NUW
bado del 1|5 o837|S 1064545 1014981
ECEDECD § 84548 |5 845485 37886 |5 845 (S 772258 105662 |5 9085 | S 27256 | § 18171 $ 36341 | 3 1496547 | § 1496547
Jefe da recursos
humanes o5 150000015 -| 3 L9000 ¢ oo | s 1sam0 | s 7230 |s 1583 | 1s1s00|s 220870 |s 19000 | 57000 | § 38000 |5 76.000 | § 2869825 | § 2.869.823
Tefe d produccion 1 |§ 2200000% -|'s 2200.000 3 ) )
S 183260 |5 183260 |5 Q1740 (5 1833 |S 1870005 255860 | S 22000 |S 66000 (S 44000 (5 28.000 | § 3322953 | 5 3322933
Tefe de ventas T |5 21000005 |5 21000005 174930 | § 1748305 87570 |5 1748 | § 178500 | § 244230 | 5 21000 | § 63.000 | § 42.000 | § 34000 | § 3.171.909 | § 3.171909
Conserje T |§  O08526|5 106434 LOI4DRD|S 84548 | § 84348 |5 378865 843 | & 77225 |5 103662 |5 9.083 | § 27236 |8 18171 | § 36341 | § 1496546 | § 1496346
Despachadar T |§  O08326|5 106434 S LOI40R0|S 84548 | § 84348 |5 378868 843 | & 77225 |5 103662 |5 9.085 | § 27.256 |5 18171 | § 36341 | § 1496546 | § 1496346

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 4. Calculo de las cuotas para pago crédito

INVERSION $192.981.292
FINANCIACION $ 77.192517
INTERES 20%

Tabla 65. Pago crédito con cuotas variables

CUOTAS VARIABLES
ANO INTERES ABONO A CAPITAL |SALDO CUOTA
0 $ 77.192.517
1| $15.438.503 $ 15.438.503 $61.754.013 $ 30.877.007
2| $12.350.803 $ 15.438.503 $46.315.510 $ 27.789.306
3| $ 9.263.102 $ 15.438.503 $30.877.007 $ 24.701.605
4| $ 6.175.401 $ 15.438.503 $15.438.503 $ 21.613.905
5/ $ 3.087.701 $ 15.438.503 $ - $ 18.526.204
TOTAL INTERES | $46.315.510
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 66. Pago crédito con cuotas fijas
CUOTAS FIJAS
ANO INTERES ABONO A CAPITAL |SALDO CUOTA
0 $ 77.192.517
1| $15.438503 | $ 10.373.108 $66.819.409 $25.811.611
2| $13.363.882 | $ 12.447.729 $54.371.680 $25.811.611
3| $10.874.336 | $ 14.937.275 $ 39.434.405 $25.811.611
4| % 7.886.8381 | $ 17.924.730 $21.509.676 $25.811.611
5/ $ 4301935 | $ 21.509.676 $ = $25.811.611
TOTAL INTERES | $51.865.538

Fuente: Elaboracion propia

El crédito se paga con cuotas variables ya que se termina pagando menos intereses.
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Anexo 5. Otros egresos por transacciones bancarias
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Trabajadores 20 12 240
Proveedores 3 12 36
Arrendamiento 1 12 12
Total transacciones 288 $2.000 $ 576.000

Fuente: Elaboracion propia



