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RESUMEN

DULCES SUENOS es una empresa que brinda productos y servicios paramejorar la
calidad del suefio de las personas. Cuenta con un concepto unico através del cual ofrece alos
clientes un portafolio de productos para el cuidado de la salud, particularmente para promover €
buen dormir, y con una filosofia de atencion y servicio profesional dificil de encontrar en otro
lugar. La empresa ofrece excelentes productos, atractivos preciosy servicio delamejor calidad,
através de unainfraestructurainnovadoray confortable. Esto garantiza que la visita de sus

clientes sea placentera, y que la satisfaccion de sus necesidades se cumpla de la mejor manera.

ABSTRACT

DULCES SUENOS is a company that provides products and services that improves the
deeping quality of people. The company offers its customers a unique portfolio of products for
slegping care, and a philosophy of professiona service hard to find elsewhere. The company
offers excellent products, attractive prices and high-quality services, through an innovative and
comfortable infrastructure. This ensures that their customers have a pleasant visit and a complete

satisfaction of their needs.
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INTRODUCCION

El suefio cumple importantes funciones renovadoras para nuestra mente y nuestro cuerpo.
Sin embargo, hay personas paralas cuales la hora de dormir estd muy lgjos de ser una
experiencia placenteray renovadora sino que se convierte en unalucha cotidiana contra el
insomnio y otros problemas del suefio. Millones de personas no pueden disfrutar de un dia pleno,

alertay productivo porque lanoche anterior no pudieron dormir bien.

Debido a este problema, € presente informe de investigacion pretende formular € plan de
negocio parala creacion de laempresa DULCES SUENOS, lacual tiene como objetivo principal
ofrecer productos y servicios paramejorar la calidad del suefio de las personas, através de un
conjunto de articulos, servicios y recomendaciones utilizadas especificamente para dicho

proposito.

Para ayudar amejorar e descanso del ser humano, DULCES SUENOS busca posicionarse
inicialmente en la ciudad de Bogota D.C. como un lugar donde es posible encontrar soluciones
realesy efectivas alos inconvenientes referentes al suefio, ya que posee todas las caracteristicas

de una propuesta novedosayy eficiente.

Este documento reline las actividades a desarrollar para el planteamiento del proyecto,
dichas actividades van desde la definicion del negocio hastalailustracion de la puesta en

produccion del mismo.
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RESUMEN EJECUTIVO

Este documento se presenta como Informe Final de Investigacion IFl para obtener € titulo
de la Especidizacion en Administraciéon Financiera. En él se plasma el plan de negocio para
crear la empresa “DULCES SUENOS S.A.S.”, el cual tiene como propdsito poner en practica
los conocimientos adquiridos alo largo de la especializacién, utilizando las herramientas
obtenidas para readlizar una serie de andlisis que den como resultado un plan de negocio
estructurado, rentable y de esta manera evaluar la creacién de una empresa innovadora, la cual
proporcione productos y servicios con excelente calidad para que las personas puedan tener un

descanso placentero ala hora de dormir.

DULCES SUENOS S.A.S. es una empresa que tendré un local disefiado pensando en la
comodidad visual y confortable de nuestros clientes, ubicado en la ciudad de Bogota en el sector

de Usaguén, el mercado que cubrira serade los estratos 3, 4,5y 6.

El mercado meta sera del 0.30% de la zona de Usagquén, equivaente a 1.099 personas

aproximadamente.

Nuestra empresa redlizara alianzas exclusivas para con empresas que ofrezcan productos
similares, complemento para lograr un buen descanso. Estas entidades deben cumplir con

estandares de calidad, tecnologia de puntay disefiadores con gran creatividad e innovadores.

El grupo empresarial gestor esté4 conformado por dos socios, los cuales aportan el 35% y €

65% restante sera apalancado por una entidad financiera, el préstamo equivale a $23°584.000 a

17



10 afios a una tasa pacta del 8% E.A. El recurso humano, ademés de los socios de laempresa,

estara conformado por un administrador, un contador y dos vendedores.

Laoportunidad del negocio es clara, debido a que no existe en la ciudad un local similar
dedicado a prestar este tipo de servicios, donde se centran en un sblo lugar la obtencion de
productos y servicios paralograr e buen dormir de las personas. Seguin €l estudio realizado,

encontramos que tenemos un mercado potencial.

Larentabilidad del proyecto es. Para e segundo afio de 21.7%, para el tercer afio 20.6%,

para el cuarto afo es 20% y para el quinto afo es 20.2%.

El punto de equilibrio paralograr €l estimado en ventas tiene un margen de seguridad asi:
Para el afo 1 esel 40%, el afio 2 esel 43%, parael afio 3 esel 46% , parael afo 4 esel 48% ,

parael afio5ese 51%.
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CONCEPTO Y MODELO DE NEGOCIO

A continuacion se da una descripcion general de la empresa, sus factores diferenciadores,

objetivos, productosy servicios que vaa ofrecer.

Descripcion general del proyecto

- Nombredela

| empresa Dul ces Suefios

Conceptode = Proveer productosy servicios paramejorar lacalidad del suefio delas
negocio personas.

Curvade
valor

Precio Variedad de Prestigio Calidadde los Disefios Servicio y Ambiente Mejoramiento
productos productos novedosos soporte relajado que de la calidad de
para los motiva a la suefio
clientes comodidad y el

buen descanso

Dulces Suefios

Otras tiendas

Tabla 1. Descripcion general del proyecto
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Descripcion del proyecto

DULCES SUENOS, es una empresa especializada en la comercializacion de productos y
servicios paramejorar la calidad del suefio de las personas. Se fundamenta principamente en la
orientacion profesional, tratando siempre de garantizar el bienestar de |as personas con una

atencion de excelente calidad.

Entre los productos incluidos en € portafolio, se encuentran elementos béasi cos tales como
pijamas, almohadas, cobijas, pantuflas, batas, medias, mascaras, entre otros, siendo estos un
complemento fundamental que proporcionan bienestar ala hora de dormir. Adicional mente se
harén alianzas estratégicas con empresas que proporcionen beneficios adicionales, entre ellos

empresas gue comercialicen productos naturales que ayuden a buen dormir.

L os servicios ofrecidos en DULCES SUENOS incluyen terapias de relgjacion y consultas
especializadas para orientar alas personas con recomendaciones y buenas préacticas para
prepararse antes de ir dormir. En caso de que |os problemas de suefio sean severos, se tendran

convenios con centros especializados recomendados para seguir tratamientos mas especificos.

En Bogota D.C. existen tiendas dedicadas a comerciaizar productos similares alos
ofrecidos por DULCES SUENOS, pero ninguna de €llas se especializa en brindar un servicio de

atencion personalizada para mejorar la salud de sus clientes.
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Formulacion del problema

Lavida agitada de una ciudad como Bogota D.C., y € constante cambio de |os hébitos de
los colombianos, hace que cada vez se reduzcala posibilidad de llevar una cultura de cuidado de
lasalud y vida sana, ya que € tiempo cada vez se disminuye pararealizar las multiples tareas de
lavida cotidiana. Todo esto se traduce en el escaso tiempo que se tiene para descansar, debido a
las extenuantes jornadas laborales y/o compromisos académicos, |o anterior ha generado
mayores trastornos para conciliar el suefio, ocasionando un impacto negativo en los seres
humanos, ya que lafalta de suefio hace que se incrementen las enfermedades y el rendimiento

pararedlizar las actividades cotidianas sea cada vez mas deficiente.

En una sociedad en la que las personas deben trabajar por largo tiempo y las distancias
entre el lugar de trabgjo y la vivienda son cada vez mayores, es indispensable contar con un
tiempo dedicado exclusivamente para descansar, por tal motivo es importante contar con
orientacion y articul os especializados que traigan beneficios relacionados con un suefio
placentero. Dichos productos estan dirigidos a satisfacer la necesidad en relacion con el buen

dormir, sin olvidar principalmente las recomendaciones de un experto.

En la actualidad personas de todas las clases y estratos sociales pueden llegar a presentar
trastornos en el suefio, donde e ritmo y €l estilo de vida generan una mayor necesidad e
inquietud por |os productos y servicios ofrecidos en DULCES SUENOS, de igual manera estan

direccionados para aquellas personas que sientan la necesidad de mejorar su suefio y que buscan
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siempre un buen descanso para obtener bienestar y aumentar €l desempefio en el ambito labora y

académico.

Con € presente documento se busca determinar la etapa conceptua de laempresa
DULCES SUENOS en Bogota D.C., identificando el esquema organizacional que mejor se
adapte alaideadel negocio, los clientes potenciales, e canal de mercado y laviabilidad de los

productos que se of recen.

Justificacion

El presente plan de negocios tiene como fin presentar unos productos y servicios
innovadores en e mercado nacional, adoptando estrategias que garanticen viabilidad y beneficios
acorto, mediano y largo plazo, con e proposito de cumplir con los objetivos pactados, y
teniendo una perspectiva hacialos avances que incurran al pasar del tiempo. Asi mismo, generar

un impacto cultural y socia que contribuya a mejorar la salud de las personas.

Hoy en dia, los cambios de habitos y lafalta de tiempo de las personas han hecho que se
presenten trastornos en el suefio, por tal motivo se deben reevaluar |os métodos y productos que
utilizamos diariamente antes de ir adormir, con €l fin de obtener |os mejores resultados, es decir,

un descanso placentero.

Con base en |o anterior, se ha encontrado un interés creciente en la adquisicion de
productos y/o servicios que aporten soluciones a tales problemas, asi como en la busqueda de las

mejores aternativas que beneficien acualquier tipo de persona; estos productos permiten
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beneficios alos consumidores, los cuales en mayor o menor medida buscan cumplir con los
requerimientos que el cuerpo necesitaa momento de dormir sin dejar de lado los consejos de

expertos en e tema.

En Colombia, existen marcas reconocidas y bien posicionadas las cual es ofrecen productos
similares, algunas de las marcas més destacadas en €l mercado son: CLONHADAS, SANTANA,
SUENO ROSA, TOUCHE, LEONISA, entre otras. Esto sumado ala variedad de productos,
presentaciones y ubicacion de los locales en diferentes centros comerciales, ha ocasionado que
no exista un |ider identificado dentro del mercado nacional. Por esta razén DULCES SUENOS
tiene como objetivo principa posicionarse con sus productosy servicios de dta calidad para

Ilegar aser lider en el mercado.

Teniendo en cuenta la problematica expuesta, € presente plan de negocios busca
aprovechar la oportunidad identificada en el mercado mediante la conformacion de una
negociacién de exclusividad con una empresa dedicada al disefio y comercializacion de articulos
elaborados con excelente calidad y con la asesoria de expertos, 10s cuales ayudan a cumplir con

las necesidades del buen descanso paratodo tipo de personas.

Desde € punto de vista social, € proyecto tiene como objeto ayudar alas personas a
obtener €l suefio deseado, brindando productos y servicios especializados, por lo cual se
mejoraria el bienestar del individuo y optimizaria el desempefio en sus actividades laborales y
extracurriculares. Igualmente, ser ggemplo de emprendimiento ante la sociedad, demostrando las

ganas de salir adelante y brindando siempre lamejor atencion alos clientes.
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A nivel personal se busca adquirir experiencias, conocimientos, habilidades a nivel
empresarial, que permitan alcanzar nuevos logros como empresarias, estando siempre ala

vanguardia del avance que dia a diaimpulsa a abrir nuevas oportunidades y nuevos horizontes.

Deigual forma, poner en précticalos conocimientos adquiridos alo largo de la
especializacion, enfatizando principalmente en el espiritu emprendedor que se nos ha incul cado

desde € inicio de nuestros estudios en la Universidad EAN.
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MARCO TEORICO

Para el desarrollo del proyecto tuvimos en cuenta libros y articul 0s escritos por autores
como Michael Porter, Philip Kotler, Rodrigo Varela, Juan Carrion Maroto, entre otros. A

continuacién describimos algunos de | os aspectos més importantes contenidos en dichos escritos:

El modelo delas cinco fuerzas de Porter

Este model o viene a ser una metodologia de andlisis gue nos permitira detectar
oportunidades y amenazas en €l sector. Se plantea desde la hipétesis de mercados imperfectos, es
decir, Porter piensa gue es posible obtener resultados superiores alos competidores. (Carrion

Maroto, 2007)

El modelo considera cinco fuerzas competitivas que determinan la posibilidad de obtener

rentas dentro de un sector:
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Podear negociador de los
proveedoras

Proveedores

Competidores
potenciales

i Barreras de entrada

Competidores en el
sactor industrial

| SR
— L

Rivalidad entre los
competidores

-

Compradores

Amenaza de productos o
sanvicios sustitutivos

Sustitutivos

Figura 1. El modelo de las cinco fuerzas
(Carrion Maroto, 2007, pég. 86)

no obtener |os productos a atos precios.
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Poder negociador de los

clientas

Para Porter €l éxito de una empresa depende de saber aprovechar mejor los factores
externos favorables (oportunidades) y de tener la capacidad de combatir aquellos factores
desfavorables (amenazas). Estas fuerzas afectan a la competitividad de |a empresa dentro de un

sector y determinan las posiciones dominantes. (Carrion Maroto, 2007, pag. 87)

Poder de negociacion de los compradores o clientes: serefiere alaformaen que los
clientes son interesados por los productosy si son sensibles alos precios, ala existenciade

nuevos productos sustitutos o la capacidad de poder crear sus propios productos a utilizar.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores: se refiere atener en cuenta
aspectos o técnicas de poder negociar con un proveedor que proporcione un mejor

financiamiento para obtencion de materias primas y de conocer si existe variedad de ellos para




Amenaza de entrada de nuevos competidores: se refiere aque e mercado o segmento de
mercado debe evaluar qué posibilidad existe de que surjaotro, € cual introduzca el mismo

producto a un precio igual 0 mejor.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: serefiere ague el mercado no puede ser
bueno s existen nuevos productos que sean potenciales y que ofrezcan avances o precios

mejores.

Larivalidad entre los competidores:. se refiere aque en e segmento de mercado seramas
dificil sobresalir si existen muchas competencias ya que estardn en guerra de clientes haciendo

mejores of ertas, promociones 0 nuevos productos.

Andlisispara el Plan de Empresa

El estudio integral de la oportunidad empresarial se denomina, en forma genérica,
evaluacion del proyecto, estudio de factibilidad o, mejor alin, plan de empresa (algunas veces

[lamado plan de negocio).

El plan de empresa es un proceso que busca darle identidad y vida propia alaentidad. Es
un procedimiento para enunciar en forma claray precisalos propdésitos, las ideas, 10s conceptos,

las formas operativas, |os resultados y, en resumen, lavision del empresario sobre € proyecto.
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Lacomplgidad del plan de empresa es directamente proporciona alacomplgidad dela
empresa, e inversamente proporcional a conocimiento y experiencia que tenga el empresario

sobre élla. (Varela Villegas, 2001, pag. 316)

Bases conceptuales
Segun (Varela Villegas, 2001, pag. 321), & empresario debe lograr demostrar tres atributos

bésicos:

a. que dispone de un excelente producto/servicio con suficientes clientes dispuestos a

adquirirlo;

b. que cuenta con un excelente equipo empresarial y un excelente equipo humano en lo

técnico y en lo administrativo;

c. que tiene bien definidas las formas de operacién, |os requerimientos de recursos, 1os

resultados potenciales y las estrategias que permitan lograr todas las metas previstas.

El proceso de elaboracién del plan de empresaimplicala acumulacion de informacion, la
evaluacion latoma de decisiones sobre cada uno de los elementos y variables de cada
componente lo cual se denomina etapas de andlisis. Ellas permiten observar su concordancia con
los otros componentes y con los gjes centrales, parair definiendo si se continlia o no en una
direccién especifica con cada uno de esos elementos y variables 0 si hay necesidad de introducir
modificaciones en algunos de ellos o incluso, si es preciso cambiar totalmente la orientacion de
la empresa. Entre los analisis méas importantes que se deben tener en cuenta para el desarrollo del
plan de negocio se encuentran: analisis de mercado, andlisis técnico, andlisis administrativo u

organizacional, andlisis financiero, entre otros.
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El plan de empresa se debe realizar con un enfoque de espirar pues, como todos |os
componentes estan interrelacionados, cada vez que se deba tomar una decision en alguna parte
del plan, es necesario tener en cuentasi €lo obliga a gjustar otra u otras partes, aunque éstas ya

estén elaboradas. (Varela Villegas, 2001, pég. 322)

Estrategia delas 4P

Las 4P’s (Producto, Precio, Plazay Promocion) pueden ser consideradas como las
variables 0 herramientas con |las que cuenta un especialista en marketing paralograr |os objetivos
de la compaiia. “Las 4 P proporcionan un marco de trabajo Util parala planeacion de marketing.
Sin embargo, representan mas el pensamiento del vendedor que el del comprador.” (Kotler,

2005, pag. 75). Segun Kotler, las 4 P pueden convertirse en 4 C de la siguiente manera:

El Producto se convierte en Conscienciadel valor del producto por parte del

cliente.
El Precio se convierte en Costos para €l cliente.
La Plaza se convierte en Convivenciaparael cliente.

La Promocion se convierte en Comunicacion con € cliente.

Las 4 C nos recuerdan que los clientes quieren valor, costos totales bajos, alta convivencia

y comunicacion, no promocion. (Kotler, 2005, pag. 76)

Una vez que los especialistas en marketing empezaron a ver que algunas marcas

comenzaron a posicionarse como las mejores en algin area de preferencia del cliente,
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reconocieron la necesidad de ir mas alla de las 4 P, (...). La marca se volvio la palanca de
la estrategia y la organizadora de los esfuerzos de la compaiia en € mercado. Una marca
exitosa cambia la curva demanda hacia la izquierda, con o cual permite que la compafiia
venda més por e mismo precio o que cobre més por la misma cantidad. (Kotler, 2005, pag.
81)

Definicion 4 P’s (Producto, Precio, Plaza y Promocién)
Producto: Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucion que se
ofrezca en un mercado para su adquisicion, uso 0 consumo Yy que satisfaga una necesidad.

(Pyme)

Precio: Es el valor deintercambio del producto, determinado por la utilidad o la

satisfaccion derivada de lacompray e uso o e consumo del producto. (Pyme)

Plaza: Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la politica de distribucion. (Pyme)

Promocién: La comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta

del publico objetivo a que va destinado. (Pyme)

L a estrategia del océano azul

“Los océanos azules representan a todas las industrias que no existen actualmente. Es el
espacio desconocido del mercado. Los océanos rojos, las fronteras de las industrias estan

definidas y aceptadas y se conocen las reglas del juego.” (Chan Kim & Mauborgne, 2008, pag. 3)
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En los océanos rojos siempre existe rivalidad entre los competidores e intentan siempre
superar a otro. Por otra parte, |os océanos azul es se definen como espacios de mercado no
aprovechados, crean oportunidades para un crecimiento altamente rentable; sin embargo, la
creacion de dichos océanos se ha quedado en el plano del deseo por ser una estrategia demasiado

arriesgada ajuicio de los gerentes. (Chan Kim & Mauborgne, 2008)

Lanzamiento del 14%
negocio
Impacto sobre 38%
los ingresos por ventas :
Impacto sobre 61%
las utilidades

. Lanzamientos en océanos rojos D Lanzamientos para crear oceanos azules

Figura 2. Consecuencias de la creacion de océanos azules en larentabilidad y €l crecimiento

(Chan Kim & Mauborgne, 2008, pég. 7)
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OBJETIVOSDEL PROYECTO

Objetivo General

Evaluar laviabilidad paralacreacion y puesta en marcha de laempresa DULCES
SUENOS, encargada de prestar servicios, disefiar y comercializar articulos paramejorar la

calidad del suefio de las personas en la ciudad de Bogota D.C.

Obj etivos Especificos

. Analizar y conocer |as tendencias de comportamiento de los actuales fabricantes y

distribuidores de productos similares.

. Redlizar € estudio de mercado de los productos ofrecidos en laindustria para

determinar €l potencia de ventas de los mismosy su viabilidad comercial.

. Establecer caracteristicas propias que identifiquen nuestros productos y servicios

como Unicos 'y especiales en e mercado.

. Definir la probabilidad de conseguir 1os productos y servicios esperados en la

cantidad, con lacalidad y €l costo requeridos.

32



. Definir € perfil del equipo empresarial y del personal mas adecuado paralograr

alcanzar todos | os objetivos planteados.

. Determinar |as caracteristicas econdmicas del proyecto para que searentable;
identificando las necesidades de inversion, ingresos, costos, gastos, utilidad y punto

de equilibro.

Concepto de negocio

DULCES SUENOS es una empresa del sector comercial, dedicada ala prestacion de
servicios, disefio y comercializacion de articulos que mejoren la calidad del suefio y tienen como
fin megjorar € bienestar y la salud de aquellas personas que necesitan ayuda para dormir bien,
esto con el propésito de mejorar su bienestar. En pocas palabras, se desea vender un “suefio

placentero”.

Servicios
En la siguiente tabla se describen |os principal es servicios que serén prestados por la

empresa:
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Nombre Descripcion

Terapia Tratamiento que se emplea para ayudar a individuo a
estabilizar el cuerpo y la mente.

Asesoria Indicacién hecha por un experto para adquirir medicina

profesiona natural que ayude amejorar el suefio.

Sarvicios Se ter)drén alianzas estratégicas con centros d(_e salud y

especializados terapéuticos para hacer recomendados a los clientes que
padezcan de trastornos severos en el suefio.
Desde la pagina web, los clientes pueden consultar todas

Paginaweb las caracteristicas de los productos disponibles en la
tienda.

Tabla 2. Servicios delaempresa

Paralograr la correctaimplementacion y consolidacion de la empresa, es fundamental
brindar una excelente atencion al cliente, donde aspectos como laimagen corporativa,
produccion y administracion del negocio, son relevantes para que lalabor de DULCES SUENOS
se vea bien recompensada tanto en aspectos econdmicos, Como en aspectos sociales y culturales.
Se deben tener en cuenta las quejas, sugerencias, reclamos y/o recomendaciones recibidas, las
cuales deberan ser evaluadas y analizadas como informacion que propicie la retroalimentacion

del deber ser del plan de negocios, logrando en el diaadiala satisfaccion de los clientes.

Dentro de los medios de comunicacion propuestos para el presente plan de negocios, esta
la creacion de una pagina web que permita alos clientes tener un contacto directo y de esta
manera puedan encontrar informacion sobre la empresa, productos, serviciosy recibir pronta

respuesta a sus inquietudes.

Factores diferenciadores
Tal como se muestra en la grafica de la curva de valor incluida en la descripcién general
del negocio, a continuacion se describen algunos factores que hacen la diferenciafrente ala

competencia:



Nombre

Descripcion

Variedad de los Se proporciona diversidad de productos, para satisfacer
productos |as necesidades de | os clientes.

Cdidad de  los Ic_alo_sdr;:joductos ofreril_dos SIerInpre van a ser de Iadmefor
productos i para cumplir con los requerimientos de los

clientes.

Disefios novedosos

Se busca permanecer a la vanguardia de la moda, sin
olvidar la comodidad de los clientes, contando con
disefios exclusivos en las pijamas.

Servicio y soporte
paralos clientes

La atencion al cliente es primordia para lograr € éxito
de la empresa, asi que se tendra siempre disponibilidad
para atender sus inquietudes.

Ambiente relgjado y
confortable

La infraestructura de la tienda estara orientada al
descanso, por o cual nuestros clientes se sentirdn en un
ambiente confortable durante su visita.

Mejoramiento en la
calidad del suefio

Este es el propdsito principal que tiene DULCES
SUENOS, y se quiere lograr por medio de los productos
Yy servicios descritos anteriormente.

Tabla 3. Factores diferenciadores

Posibilidad de imitacion de la competencia
Hay una ata probabilidad de que la competenciaimite |os productos y/o servicios
ofrecidos por DULCES SUENOS, siendo necesario redizar planes de mitigacion y construir

acciones para combatirlas, para asi superar las barreras de imitacion de los competidores y

Evitar laimitacion mediante € secreto comercial es unaforma ampliamente aceptada para
explotar comercialmente unainnovacion, los cuales pueden llegar a ser |a base de datos de

clientes o los procesos de fabricacion, siempre y cuando no serevele a publico.

Buenas practicas de adaptabilidad:

Asimilar nuevos servicios para enfrentar y superar la competencia.
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Adquirir nuevas tecnol ogias que mejoren |0s servicios productivos y administrativos.

Generar mecanismos mas rapidos de respuesta a las necesidades del consumidor y a

|os cambios del mercado.
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ANALISISDE MERCADO

Este andlisis tiene como objetivo central determinar la existenciarea de clientes con
pedido paralos productos o servicios que se van a producir, la disposicion de ellos a pagar, €
precio establecido, la determinacion de la cantidad demandada para poder €l aborar una
proyeccion de ventas, la aceptacion de las formas de pago, lavalidez de los mecanismos de
mercadeo y venta previstos, laidentificacion de los canales de distribucion que sevan ausar y la

identificacion de las ventajas y desventajas competitivas.

Aspectos Generales

A través dd plan de marketing o plan de mercadeo, se quiere identificar el tamafio del
mercado y de los clientes potenciales, el precio de los productos y toda la estrategia de marketing
representada por los proveedores y |os consumidores, |os cuales, segun estudios, estan dispuestos

acomprar de acuerdo a comportamiento del mercado.

El plan de mercadeo permite proyectar el consumo y gustos de los clientes |os cuales son la
base para el desarrollo y estabilidad de laempresa, y asi generar posicionamiento en el mercado,
sin degjar de lado aspectos como son la competencia, preferencias de los clientes, tipos de
competencia, areas de influencia, productos, estrategias de mercadeo, y asi [legar areconocer la

actividad comercial y consumidores de los productos.
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Desde el punto de vista de la generacion de valor y de empleo, la cadena textil-confeccion
es una de las més importantes de Colombia, situacién que le es comin con muchos paises en
desarrollo. Ello en razén a que casi todas sus etapas registran produccion nacional; en las etapas
finales de la cadena hay una participacion relativamente alta de las exportaciones en el total dela
produccion y se observa una tendencia reciente de afiadir valor agregado através de laindustria

de lamoda. (Departamento Nacional de Planeacién - DNP, 2004)

Andlisisdel Entorno

En Colombia, la cadenatextil y de confeccidn es uno de |os sectores que ha tenido mayor
crecimiento en su actividad de exportacion, ya que representan un alto porcentaje del valor
agregado de la cadena de valor del sector en Colombia. (Direccién Estudios e Investigaciones

CCB, 2010)

La participacion en la produccion de confecciones nacional es principalmente se encuentra
en Antioquia como e mayor departamento productor de vestuario en general, le sigue Bogota,
Valle, Risaralday Santander, estos cinco departamentos seguin |os estudios realizados son los
gue tienen una mayor participacion nacional en €l sector de la confeccion. (Direccion Estudios e

Investigaciones CCB, 2010)

La siguiente tabla describe la produccién industrial en la ciudad de Bogota D.C., donde se
evidencia que los productos textiles estan entre los primeros cinco lugares, 1o cual nos brinda una

excelente referencia del mercado existente.
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- # Personal Produccion Valor
DEpe establecimientos | ocupado bru_t a D
millones de pesos
Total 3.593 209.672 31.562.965 | 14.849.163
Productos alimenticios 427 342.381 8.400.371 3.813.752
Productos quimicos 356 24.543 4.370.679 2.396.989
Edicién, impresién y reproduccion 398 18.911 2.667.925 1.565.851
Productos de caucho y pléastico 344 20.485 2.614.170 1.191.671
Productostextiles 162 18.369 2.032.497 890.184
Vehiculos 102 6.568 2.413.730 871.880
Mueblesy otras industrias 306 13.236 1.281.001 687.513
Productos de metal 286 11.619 1.298.139 576.670
Prendas de vestir 320 19.511 1.015.589 552.134
Maquinariay equipos €l éctricos 91 7487 1.164.785 476.425
Maquinariay equipo 243 10.973 887.915 435.339
Minerales no metalicos 98 5.549 880.898 379.340
Otro equipo de transporte 21 981 411.330 192.102
Cuero y sus productos 177 6.880 488.439 187.651
Papel y carton 60 3.164 503.902 181.411
Fabricacion prod. petrdleo y coque 14 468 388.177 180.049
MetalUrgica basica 64 2531 374.546 105.080
Instrumentos Opti cos, médicos 41 1.743 136.747 78.736
Maderay sus manufacturas 68 1.703 107.168 51.827
Maquinas para oficina 6 211 89.765 18.175
Radio television y comunicaciones 9 459 35.192 16.384

Tabla 4. Produccion Industrial Bogota D.C.

(Oficina Estudios Econémicos - Ministerio de Comercio, Industriay Turismo, 2011)

Andlisisdel Sector o Industria

Lasituacion actual del sector industrial textil, se encuentra basada en una serie de cambios
de tipo demografico y social, que modifican las costumbres, intereses, ritmos, expectativas de
viday llevan aun cambio de actitud frente a diferentes articulos de consumo diario o cotidiano.

(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

Las nuevas preferencias de consumo de pijamas y de articulos parala comodidad al

momento de dormir, se encuentran asociadas ala busqueda de un estilo de vida saludable, |o cual
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hace que el mercado se incline cada vez mas hacia productos que ayuden al cuidado de la salud,
en este caso, mejoran el funcionamiento del cuerpo, evitan €l envgecimiento y ayudan a

descansar mejor.

Por otro lado, las empresas estén desarrollando actual mente productos enf ocados a nichos
de mercado exigentes y especificos, que estan dispuestos a pagar un poco mas por articulos
diferentes alos convencionales, |os cuales tengan caracteristicas especificas y cumplan con las
necesidades de los clientes, para esto se utilizaran alianzas con fabricas del mercado textil, las
cuales se caracterizan por fabricar tgjidos y confeccionar ropa a partir de fibras vegetales, como

el linoy e algodon, y fibras animales como lalanay sintéticas como €l nailony € poliéster.

Caracterizacion del sector

El sector industrial textiles es uno de los més importantes y grandes en Colombia, ya que
“representa un 3% del PIB del pais” (Mapfre Crediseguro S.A., 2010) y contribuye con €
desarrollo de muchos puestos de trabajo directos e indirectos. Esta disponible paratodo tipo de
personas; por las condiciones de globalizacion, dicho sector se encuentra en constante cambio,
buscando siempre nuevas alternativas, solucionesy expectativas paralos clientes e involucrando
altos niveles de calidad, disefio y moda para enfrentar fuertemente la competenciay |legar a ser

mas competitivos en todo tipo de mercado. (Mapfre Crediseguro S.A., 2010)

Por otro lado, se puede denominar como “exigente”, ya que, € mercado siempre espera

encontrar nuevas aternativas, comodidades y solucion a necesidades para su satisfaccion.
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Las dificultades internas que hatenido que enfrentar este sector son diversas. Se presentan
desde los procesos en que se realizan las confecciones y las maguinas que se utilizan debido a
gue latecnologia es cada vez mas avanzada y las méquinas son de mayor capacidad. Algunos
empresarios contintian con |os mismos equipos por lafatade capital y someten alas empresas a
una modernizacion. Otra dificultad es el contrabando gque afecta enormemente alaindustria, por
algunos productos chinos que se venden en Colombia a mitad de lo que cuesta ponerlos en
cualquier puerto americano, esto hace que muchas empresas quiebren y aumente e desempleo.

(Mapfre Crediseguro S.A., 2010)

Las dificultades externas son de diversas indoles y son bastante notorias, entre las
principales estan: la caida de la demanda mundial por efectos de lacrisisfinanciera, la
revaluacion del peso, la baja de los precios internacional es de algunas materias primas, y €
cierre de mercados clave para Colombia como Ecuador y Venezuela. (Mapfre Crediseguro S.A.,

2010)

Estructura productiva de Bogota

La estructura econémica de Bogota es la més diversificada del pais, cuenta con una ata
participacion en actividades referentes a prestacion de servicios, las cuales generan el 81% dela
produccion, particularmente con |os servicios comunales, sociales y personales, las empresas de
energia, gasy agua, € comercio, € transporte y telecomunicaciones y laintermediacion
financiera. Por otro lado, laindustriajunto con la construccion generan €l otro 19% del PIB dela

ciudad. (Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)
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M Industria

M Energia, gas y agua

m Construccion

B Comercio

M Transporte, almacenamiento y

comunicaciones
m Actividades inmobiliarias y de

alquiler
= Intermediacion financiera

m Servicios comunales, sociales y
personales

Figura 3. Estructura productiva de Bogota

(Direccion de Estudios e Investigaciones, Camara de Comercio de Bogota, 2008)

L as actividades econdmicas que mayor representacion tienen en Bogota, son las empresas

dedicadas ala prestacion de servicios y €l comercio, como lo indica el siguiente gréfico:

B Servicios
B Comercio
M Industria
M Explotacidon de minasy

canteras
M Agricultura y pesca

m Construccidn

Figura 4. Distribucion de las empresas de Bogotéa segun actividad econémica

(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)
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Andlisis de Cadenas Productivas

Con € proposito de tener informacion historicadel sector, se consulto la pagina del
Departamento Naciona de Planeacion — DNP, para verificar |las variables estadisticas de los
perfiles sectoriales que son Utiles para el andlisis de las cadenas productivas, especificamente la

de nuestro interés: Cadena de Textiles y Confecciones.

La cadena textil-confeccidén es diversa y heterogénea en cuanto a la multiplicidad de sus
productos finales. Si bien su parte mas caracteristica es la produccién de hilados y tejidos parala
confeccion de prendas de vestir y articulos para € hogar (lenceria, cortinas, todlas, €c.), la
industria textil abarca también la produccion de fibras técnicas utilizadas por otras industrias, la
agricultura y la construccion, en forma de productos tan diversos como cintas transportadoras,
filtros, materiales de aislamiento y de techar, textiles para empaques, cuerdas, redes, fibras para
revestimiento, afombras, etc.

El mercado mundial de textiles-confeccidn es altamente concurrido, las tecnologias de |os bienes
de capital se difunden con rapidez y su uso tiende a generalizarse, de manera que el desafio para
laindustria es diferenciar sus productos, encontrar nichos de alto potencial competitivo y adoptar
estrategias logisticas, de atencion a cliente y de alianzas, que incluso sobrepasan las fronteras
nacionales.

Las principales importaciones, como proporcion del valor total importado por la cadena, se
concentran en los edlabones iniciales e intermedios de la cadena: hilados de fibra sintética y/o
artificia, tejidos planos de algodon y sus mezclas, y tejidos planos de fibra sintética y/o artificial.
Estados Unidos y Brasil son importantes proveedores de estos tipos de productos; Brasil es €l
principal proveedor individual de tejidos planos de algoddény, en la etapainicial de la cadena del
agodon también sobresde Estados Unidos como principal proveedor de fibra. En términos
relativos, las importaciones de confecciones son pequefias en relacion con las compras externas
de los primeros eslabones de la cadena -hilados y tgidos-. No obstante, es destacable la
presencia comercial de China en las importaciones de agquel rubro final —prendas de vestir y
confecciones-. También es sobresaliente que los otros origenes, en casi la totalidad de los

eslabones que conforman la cadena, aportan mas de la mitad de la oferta de bienes importados,
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reflggando asi la gran diversidad de origenes que atienden el mercado doméstico colombiano.

(Departamento Nacional de Planeacion - DNP, 2004)

Debido a que DULCES SUENOS se ubicara en lalocalidad de Usaquén, debemos tener en
cuentalainformacion relevante sobre la cadena productiva en este sector. Lalocalidad de
Usaquén cuenta con aproximadamente 18.904 empresas, de las cuales hay 814 empresas que se
podrian integrar ala cadenatextil y confeccidn. Estas empresas representan € 4% del total dela
localidad. Segun la actividad que realizan las empresas de lalocalidad (proveedores,
transformacion y comercializacion), en su mayoria, 61%, pertenecen a eslabdn de

comerciaizacion, 35% a eslabon de transformacion y el 3% son proveedores de insumos.

Comercio al por menar Comercio al por mayor Transformacion [ Comercic al por mayor
de materias primas e de materias primas e confeccion de productos
insumos insumos 3% terminados
% 2% - - | 16%
Proveedores de Transformacion | Comercializacion =S
insumo _— 35% B19% [E— ED”%”";'DD[
% 2BB empresas | 500empresas =
26 empresas ! - -

Comercio al por menor

S | [ Sanvica .ﬁ. N fl:' | de productos
Fabricacion y preparacitn PNE0S SIS 7 L B terminados
de materias primas e la transformacion Tejidos 459
insUmMos | 0% i = 1% 5 T

1%

Firente: Ragistro Marcantil. Cimara de Comemio de Bogotd, 2004,
Proceso: Dmcabn de Estudios e Investigaciones de la CCB

Figura 5. Eslabonesy distribucion de empresas en la cadena de textil y confeccion

(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

En el edabon de comercializacion de productos, equivalente a 500 empresas, € mayor
numero se dedicaalaventaa detal de productos terminados en establecimientos comerciales y

centros comerciales, en los que se venden telas y pafios, prendas de vestir interior y exterior para



hombre, dama, bebés y nifios, accesorios, ropaindustrial, ropa deportiva, entre otros. (Direccién

Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

El eslabdn de transformacion, equivalente a 288 empresas, € mayor nimero se dedican a
la confeccion de articulos con material es textiles como: cortinas, ropa de cama, manteles,
cubrelechos; fabricacion de tapetes y afombras hechos en lana, algodén, fibra artificial o
vegetal; trabajos de bordado, entre otros. Ademas, hay algunas empresas que confeccionan, ropa
interior en tgido de punto para hombre, mujer y nifio, suéteres y pantimedias. (Direccion

Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

De acuerdo con e tamarfio de las empresas de la cadena, e 87% son microempresas, 11%
pequefias y € 1% son medianas empresas. Del total de microempresas de lalocalidad (15.194), a
la cadenatextil y confeccidn estén vinculadas €l 5% de |as microempresas (711). (Direccion

Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

Proveedores de insumo

“Fabricacion y preparacion de materias primas e insumos 3 | 3 0 1
‘Comercio al por mayor de materias primas & insumos 1 i ol 1 1
Comercio al por menor de materias primas e insumos 1 0 0 0
Transformacion ' 1 T
Transformaci6n confeccitn 1 ' Al 0 | 0
Tansformacién teidos 2w | B | 4 | 0
Servicios anexos a la transformacian 10 i A 0| 0
Comercializacion L . )
_Comercio al por menor de productos terminados 413 . 4z 7 0
Comercio al por mayor de productos terminados 118 _ 14 | L 0
Total mn 89 12 2

26
e B
288
275
12

500
368

132
814

Tabla 5. Empresas de la cadena textil y confeccion por tamarfio y eslabon
(Direccién Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

A continuacién se muestran unas tablas que indican las principales variables revisadas por

el DNP correspondientes a variables de comercio exterior —-importacionesy exportaciones-.
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Algodén

Articulos de algodén, excepto
prendas de vestir

Art de fibras sintéticas, artificiales,
excepto prendas de vestir
Confecciones de fibra sintética y/o
artificial

Confecciones de lana

Fibras sintéticas y artificiales
Hilados de algodén

Hilados de fibras artificiales
Hilados de fibras sintéticas
Hilados de lana

Lana

Otros tejidos de algodon
Ropa de algodon en tejidos de
punto

Ropa de algodoén en tejidos planos
Ropa de algodén en tejidos planos o
de punto

Tapices y alfombras de lana
Tapices y articulos de cordeleria de
algodon

Tapices y articulos de cordeleria de
fibras sintéticas y/o artificiales

Tejidos de lana
Tejidos de punto de fibra sintética
y/o artificial

Tejidos planos de algodén

Tejidos planos de fibra sintética y/o
artificial

Total Cadena

Principales variables cadena de Textiles y Confecciones (2002 - 2010)

62.856.364

8.967.135

7.796.098

15.130.563
4.303.436
994.256
36.149.090
1.442.020
101.779.289
1.799.105
7.722.506
7.177.638

10.157.829
11.868.380

317.698
538.035

4.765.045

3.702.874
20.526.211

10.271.784
132.778.354

118.057.633
569.101.343

83.797.036

8.447.390

7.503.229

14.597.630
4.154.214
473.364
45.296.406
1.304.992
111.817.576
852.152
12.983.035
6.931.755

9.805.984
8.631.555

160.241
441.582

5.663.521

3.305.211
22.786.172

8.914.903
131.697.414

110.643.439
600.208.802

58.122.428

11.038.915

10.815.688

18.117.952
4.806.543
458.405
77.273.991
1.412.479
139.625.251
460.228
10.645.389
7.519.764

13.354.081
11.687.785

166.365
704.656

6.036.426

3.735.540
22.488.359

14.416.010
156.522.528

126.489.725
695.898.509

47.885.440

14.426.854

14.747.532

19.919.530
7.250.903
412.894
66.826.661
1.230.869
151.148.400
634.641
9.543.428
10.791.529

18.770.042
17.715.641

538.755
292.823

6.318.682

5.474.179
20.551.600

13.407.454
162.653.623

143.548.448
734.089.929

79.426.440

15.207.077

17.216.028

26.389.361
7.830.003
651.567
98.678.694
1.806.992
164.017.709
615.893
7.308.589
14.704.655

30.333.028
27.380.153

1.477.776
519.191

6.426.960

6.287.901
20.946.626

14.028.629
193.825.000

177.615.805
912.694.077

72.355.518

21.587.213

23.730.964

40.747.884
12.352.420
848.104
118.895.731
2.341.918
195.270.215
692.054
9.861.167
13.385.044

55.041.843
44.747.009

1.425.694
362.897

8.397.392

7.822.462
17.467.414

26.237.968
203.112.229

200.406.308
1.077.089.446

Tabla 6. Importaciones Cadena Textiles y Confecciones

(Departamento Nacional de Planeacion - DNP, 2004)
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81.958.283

31.194.859

25.457.487

49.231.096
15.680.450
415.675
110.422.151
1.973.228
176.149.949
490.080
8.036.999
18.722.240

77.313.625
55.866.855

1.002.911
747.487

10.109.777

7.414.221
20.279.074

27.654.763
183.909.034

233.638.980
1.137.669.224

82.243.150

22.340.794

20.642.416

47.081.581
17.585.402
397.941
78.460.503
1.928.037
146.793.306
361.553
3.310.698
17.687.036

68.326.461
52.386.868

2.033.251
572.735

6.940.571

6.603.936
11.973.495

22.287.490
172.000.772

186.964.254
968.922.250

107.401.460

32.211.677

25.740.825

58.417.789
26.788.230
555.173
141.396.665
3.861.425
196.363.691
142.743
2.074.139
24.575.587

90.021.685
67.761.708

1.096.495
745.378

10.381.193

10.685.411
13.010.692

37.867.070
216.579.337

228.954.355
1.296.632.728



Principales variables cadena de Textiles y Confecciones (2002 - 2010)

Algodoén
Articulos de algodén, excepto prendas de
vestir

Articulos de fibras sintéticas y/o artificiales,
excepto prendas de vestir

Confecciones de fibra sintética y/o artificial
Confecciones de lana

Fibras sintéticas y artificiales

Hilados de algodén

Hilados de fibras artificiales

Hilados de fibras sintéticas

Hilados de lana

Lana

Otros tejidos de algodén

Ropa de algodén en tejidos de punto

Ropa de algodon en tejidos planos

Ropa de algodon en tejidos planos o de punto
Tapices y alfombras de lana

Tapices y articulos de cordeleria de algodon
Tapices y articulos de cordeleria de fibras
sintéticas y/o artificiales

Tejidos de lana

Tejidos de punto de fibra sintética y/o
artificial

Tejidos planos de algodén

Tejidos planos de fibra sintética y/o artificial
Total Cadena

100.371

43.443.978

2.013.771
85.685.293
33.332.564
36.838
2.773.448
16.797
18.127.046
119
29
3.015.294
79.048.096
207.289.206
695.939
75.108

1.957.841

2.143.379
5.602.136

17.137.921
23.295.321
21.507.341
547.297.836

2.705

45.252.631

1.431.842
78.018.089
40.681.608

25.981
2.445.146
41.393
19.138.618
500

n.d
4.522.099
114.459.432
283.760.231
724.015
75.588
1.710.006

2.137.762
5.155.725

20.846.569
28.527.340
19.074.545
668.031.825

1.972.007

54.117.987

2.248.641
134.012.104
58.474.746
114.333
6.128.515
7.120
27.559.208
38.870
18.530
11.054.563
163.869.448
336.656.653
679.455
97.293
3.609.138

3.412.629
2.163.050

41.730.047
43.987.122
29.603.079
921.554.537

2.273.015

49.698.021

3.566.002
135.339.288
60.818.294
3.492
10.223.596
21.185
36.511.292
169

11.262
20.130.164
163.846.132
364.837.857
911.479
161.972
5.460.655

4.325.759
4.076.503

49.565.356
40.129.219
34.618.076
986.528.787

1.433.630

56.251.345

4.083.585
164.219.834
41.439.239
7.155
4.959.645
31.365
46.842.586
14

80
10.045.039
189.168.691
349.545.363
441.994
70.759
5.750.948

2.836.752
4.086.963

53.180.819
54.414.060
33.570.354
1.022.380.220

2.365.490

124.307.173

6.538.541
214.589.820
45.157.552
7.742
8.652.509
36.632
39.202.675
n.d

n.d
13.066.563
326.848.389
401.955.023
719.654
92.393
7.718.957

2.853.388
1.635.355

74.837.679
88.637.105
55.129.027
1.414.351.667

Tabla 7. Exportaciones Cadena Textiles y Confecciones

(Departamento Nacional de Planeacion - DNP, 2004)
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1.260.787

81.969.990

7.781.701
201.820.660
40.792.975
25.464
11.801.196
129.235
55.903.348
n.d

111
15.898.398
300.678.243
337.040.301
1.573.467
100.654
9.071.802

3.028.400
2.099.669

102.578.156
159.059.975
80.605.201
1.413.219.731

694.703

47.323.934

3.942.491
102.748.575
21.504.341
n.d
12.418.569
1.146.972
35.469.725
n.d

n.d
14.285.917
107.594.663
169.107.009
722.592
263.013
7.131.311

936.757
2.884.317

66.426.989
130.702.314
40.671.883
765.976.074

343.405

54.486.898

5.089.441
106.930.600
21.539.182
21
3.353.437
3.583
17.631.540
n.d

n.d
9.111.355
142.766.185
197.800.523
330.048
622.930
7.287.671

553.889
1.265.295

41.278.271
68.408.155
31.324.767
710.127.196



Modelo delas Cinco Fuer zas de Porter

El andlisis del modelo de Porter, pretende identificar lainfluencia de la competenciaen la
empresa'y como la competencia puede actuar como una limitante en el futuro de la organizacion

o en d largo plazo se pueda convertir en una opcion estratégica.

Poder de negociacion de los compradores o clientes: para este caso, |0s principales
compradores de |os productos de DULCES SUENOS, serian los clientes que visiten el punto de
venta, situado estratégicamente en la ciudad de Bogota D.C., los cuales estan ubicados en

estratos 3, 4,5y 6.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores: parala fabricacion de los

productos DUL CES SUENOS contaria con proveedores como:

* FABRICATO: Principal proveedor de textiles.
* TOPTEX: Productora de textiles de Tocancipa.
* INDUBOTON: Proveedor de botones en poliéster y tagua.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: |0s siguientes cuadros muestran una

descripcion general de los competidores directos de DULCES SUENOS:
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CLONHADAS

Descripcion

CLONHADAS es una sociedad familiar que cuenta con unatrayectoriaen el
mercado de més de 10 afios, con presencia en 15 centros comerciaes a nivel
nacional e internacional. Se dedica a disefio, confeccién y comercializacion
de pijamas paratodalafamilia.

Productos

Mangjan una linea integral de productos para hombres, mujeres y nifios,
y una linea de accesorios complementarios como pantuflas, batas y
sudaderas.

Fortalezas

Cadlidad de los materiales (Certificacion Cotton USA).

Disefios exclusivos, que simbolizan la union familiar.

Lineaintegral de productos para hombres, mujeresy nifios.

Producto 100% col ombiano.

Puntos de venta ubicados en los principales centros comerciales de
Bogoté. Un punto de venta en cada ciudad principal de Colombia.

Debilidades

CLONHADAS ha desarrollado su labor bajo esquemas tradicionaes de
administracion, en los cuales priman: poca planeacion estratégica, bago
control por los procesos desarrollados en su interior y la informalidad en
que se gecutan la gran mayoria de sus actividades. Tienen pocos
productos en stock.

Objetivos

Mision:

Brindar a toda la familia productos de excelente calidad que garanticen
comodidad y distincion a través de disefios y materiales exclusivos
atendiendo una permanente innovacion en lamoda.

Vision:

Consolidar a CLONHADAS LTDA como la Unica empresa
orgullosamente colombiana que se destague en la mezcla perfecta del
disefio textil y la confeccion en pijamas para satisfacer las necesidades
del mercado local, nacional e internacional.

Tabla 8. Descripciéon CLONHADAS
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SANTANA

Descripcion SANTANA inici0 labores cerca del fina de los afos treinta,
distinguiéndose por producir prendas interiores, muy apreciadas por su
comodidad, abrigo, calidad y durabilidad.

Productos Ademas de la linea blanca tradicional, pantaloncillos boxer, largos
camisetas, (en cuello V, redondo, esgueletos, manga corta, larga)
encuentra ropa para nifios y recién nacidos, pijamas, ropa de dormir
térmica, interiores y muchas confecciones mas.

Fortalezas Confecciones elaborados con materias primas sel eccionadas, sometidas a
un estricto control de calidad y confeccionadas con manos colombianas
para colombianos.

Debilidades No cuentan con una certificacion que los legalice como una tienda que
venda productos de la més alta calidad.

Objetivos Mision:

Brindar una atencion leal y honesta, encaminada a satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, ofreciéndoles ropa comoda innovadora
y de excelente calidad.
Vision:
Consolidar una organizacién dindmica, que integre a empleados, clientes,
proveedores y accionistas, compartiendo e éxito y la filosofia
empresarial, desarrollada en € profundo compromiso por mantener
nuestra tradicion de excelente calidad, convirtiéndonos en lideres del
sector, abarcando e mercado nacional e incursionar en e mercado
internacional.

Valores:

- Honestidad - Servicio amable

- Lealtad - Responsabilidad

- Compromiso - Respeto

- Trabajo en equipo - Disciplina

Cultura La cultura de nuestra empresa tiene como cimiento los vaores y

corporativa creencias de su gente, representada por el compromiso, trabajo en equipo,

mentalidad de servicio y la calidad, que tiene como fortaleza gente
dindmica, honesta y coherente, con alto sentido de pertenencia y gran
disposicion a cambio y lainnovacion

Tabla 9. Descripcién SANTANA
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CREACIONESPACHICAS

Descripcion

Empresal00% Colombiana con méas de 37 afios de experiencia en
confeccion y comerciaizacion de pijamas y ventas por catalogo a través
de su marca Suefio Rosa. Cuenta con puntos de venta ubicados en
sectores comerciales de la ciudad de Bogota D.C. y en dlos ofrecen
variedad de productos, a muy bajos precios.

Productos

Ropa deportiva, pijamas, ropainterior y exterior para dama.

Fortalezas

Suefio Rosa es una empresa generadora de empleo con un equipo de
trabajo que busca € éxito como € resultado de un desempefio serio,
honesto y responsable.

Debido a sus bajos precios, los productos pueden ser adquiridos por
personas de cualquier estrato social.

Debilidades

Los pedidos pueden demorarse més de lo estimado, lo cual perjudica
tanto al vendedor como a comprador.

Ventgas a sus
Colaboradores

Te ofrecemos un negocio propio e independiente con descuentos sobre el
precio del catdlogo ademas de unos excel entes planes de incentivos.

Un negocio propio en latranquilidad de su hogar.

Atractivas ganancias. las mejores ganancias que se ofrecen en Compra
Directa por Caté ogo.

Capacitacion: persona y permanente através de la Gerente de Zona.

Tabla 10. Descripcion CREACIONES PACHICAS

TOUCHE

Descripcion

Empresa fundada en 1987, dedicada a disefio, confeccion y
comercializacion

Productos

Pijamas, ropa interior y deportiva, vestidos de bafio, y accesorios de
playa.

Fortalezas

Los productos se caracterizan por tener disefios vanguardistas, confecciones
con materiales de alta tecnologia.

Debilidades

La no entrega oportuna de materiales por parte de los proveedores y por
esto € retraso en produccion. Productos solamente para mujer

Objetivos

Visién: Ser el estandar de una marcareconocida por su excelencia.

Misién: Es una marca de ropa enfocada en la mujer moderna y
vanguardista con precios asequibles para ser una empresa lider en €
mercado.

Tabla 11. Descripcion TOUCHE
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LEONISA

Descripcion Es una empresa que nacié como una sociedad comercia denominada "
Jiménez Aritizabal & Cia. Confecciones Leonisa' € 20 de noviembre de
1956 con € objetivo de satisfacer necesidades en materia de ropa interior
femenina existentes en Colombia.

Poco a poco, con solidez y prestancia, gracias a su constante
preocupacion por investigar los nuevos mercados que le permitieran
alcanzar e progreso, sumado a desarrollo de nuevos productos
motivadores de la moda y a su excelente calidad desplegada a largo y
ancho de todas sus acciones, Leonisa S.A se constituye en 1982 en
sociedad anénima, asumiendo desde ese momento la razén social que
hoy en dia le pertenece a los hijos de los fundadores, 10s sefiores Joaquin
UrreaUrreay Julio Urrea.

Productos Pijamas, ropainterior y deportiva.

Fortalezas Es una de las mejores marcas reconocidas en Colombia
Debilidades L as importaciones de productos a bajos costos
Objetivos Vision:

Ser laempresalider en ropainterior femeninaen Américalatina

Mision:

Leonisa es una organizacion agil y rentable, dedicada a la manufactura 'y
comerciaizacion de ropainterior comprometida con la satisfaccion de las
necesidades del consumidor.

El recurso humano con su compromiso, superacion y conocimiento es
fundamental en el crecimiento de la companiia.

Tabla 12. Descripcion LEONISA

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: en € sector de la confeccion, méas que
productos o servicios sustitutos se puede hablar de las habilidades y condiciones necesarias que
debe adquirir el sector para asegurar su posicion en e mercado local e internacional. El sector
debe generar habilidades que le permitan competir con marcas internacionales, aumentar la
participacion en su oferta de productos y formatos de valor agregado y aprovechar las
oportunidades generadas por |as tendencias globales. Igualmente, y con la participacion activa
del gobierno, debe generar condiciones que le faciliten lalucha contralainformalidad y el
contrabando, la atraccion de inversion extranjera, €l acceso a fuentes de financiacion y le ayuden
aalcanzar niveles de costos adecuados para competir. De esta manera €l sector podra asegurar su
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posicion en el mercado local, convertirse en un lider regional y ganar participacion en nichos de

mercados globales.

Larivalidad entre los competidores: se observan en € sector de la confeccion, varias
empresas gque elaboran diferentes tipos de ropa para toda lafamilia. Como competencia
especificamente de empresas que disefian y comercializan pijamas, se encuentran tres empresas
fuertes que competirian con DULCES SUENOS en cuanto a producto. Sin embargo, en €
mercado colombiano hay varios almacenes y pequefios empresarios que of recen pijamas a bajos

costos y con materiales de baja calidad.

Laprincipa competenciaes CLONHADAS que confecciona pijamas paratodalafamilia

de excelente calidad y cuentan con certificacion Cotton USA.

Otraempresaes PACHICAS, lacua es fabricante de pijamas y ventas por catalogo a
través de su marca Suefio Rosa. Cuenta con puntos de venta ubicados en sectores comerciales de

laciudad de Bogota D.C. y en ellos of recen variedad de productos, a muy bajos precios.

SANTANA, es unaempresa que lleva muchos afios en laindustria de la confeccién, con un
portafolio de productos un poco mas amplio, ofreciendo ropainterior y exterior, ropa térmica,
ropa para bebés, colegiosy pijamas. Sus puntos de venta estan ubicados en principal es centros

comerciales y sectores de la ciudad.

Estas son las empresas més grandes en € sector y con més antigliedad, las cuales son
competenciaindirecta para DUL CES SUENOS, teniendo en cuentala calidad de las pijamas y

accesorios, asi como sus disefios tnicos y el mercado objetivo.
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Estudio de Mercado

Ubicacion de la empresa

DUL CES SUENOS contara con una tienda situada en lalocalidad de Usaquén, la cual se
encuentra ubicada en el norte de Bogota y ocupa el 8% del areatotal de laciudad sin Sumapaz.
En Usaguén la mayoria de las empresas se sitlian geogréaficamente en el sur de lalocalidad, cerca
de sus avenidas principal es. Existe una amplia gama de construcciones destinadas ala prestacion
de servicios de salud, educacion, bienestar social, actividades de comercio y serviciosy las
estructuras de servicios publicos parala atencion de | as necesidades de la poblacion. (Direccidn

Estudios e Investigaciones CCB, 2010)
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Figura 6. Mapa de localidades de Bogota
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Poblacion

Usaguén es la séptima localidad de Bogoté en poblacion: 441 mil habitantes (6,4% del

total).
Factor Variable Usaquén Bogota
T,éﬂ 441.000 habitantes. 6'861.000 habitantes.
= 68 personas por hectérea. 42 personas por hectarea.
: E Foblacién mayor de 12 afos: 370.000. Poblacion mayor de 12 afos: 5'433.000.
= 8 Poblacién econémicamente activa: 230.000.| Poblacion econdmicamente activa:
£ E 3444.000.
& = Poblacién ocupada: 213.000. Poblacion ocupada: 2'992.000.
3% Foblacion desempleada: 17.000. Foblacion desempleada: 451.000.
= Tasa de ocupacion: 57,6%. Tasa de ocupacidn: 55,1%.
e Tasa de desempleo: 7,4%. Tasa de desempleo: 13,1%.

Tabla 13. Datos demogréficos y del mercado laboral en Usaquén y Bogota
(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

Aspectos relevantes de la localidad de Usaquén
En Usaguén predominan las clases mediay ata: el 32,3% de |os predios son de estrato 4,
24,8% estrato 6 y el 21,1% estrato 3. En menor medida, €l estrato 5 ocupa el 15%, estrato 2 €l

2,7% Yy €l estrato 1 e 1,7%. (Direccién Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

Estrato 1
Estrato 2
Estrato 3
Estrato 4
Estrato 5

Estrato 6

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00%

Figura 7. Estratos socia es localidad de Usaquén
(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)
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En Bogota se encuentran 7,5 millones de personas, de las cuales 48,2% son hombresy
51,8% son mujeres. Lalocalidad de Usagquén es la sexta mas grande en poblacién de la ciudad y

en ella se concentra el 6,4% de la poblacion.
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Figura 8. NUmero de habitantes por localidad en Bogotg, 2011

(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

La estructura empresaria de Usaquén es similar ala de Bogoté, es decir, predominan las

microempresas. Las grandes empresas solo representan el 1%.

15% 1% 1% 10% 3% 1%

USAQUEN BOGOTA
Figura 9. Estructura empresarial en Bogota

B Microempresas
B Pequenas
M Medianas

B Grandes

(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)
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Usaquén es laterceralocalidad con el mayor nUmero de empresas (25.046), € 9,8% delas

empresas de la ciudad.
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Figura 10. Empresas matriculadas y renovadas en Bogota por localidad

(Direccion Estudios e Investigaciones CCB, 2010)

Aplicacion de la Encuesta

El presente proyecto pretende atender la demanda del consumo aparente de nuestros

productos y servicios, paraello se aplicé una encuesta que nos ayuda a entender un poco mas las

necesidades de | os clientes.

Formato de la encuesta

A continuacién se presenta el formato de encuesta (cuestionario que se aplicaraala

muestra del mercado objetivo) utilizada en €l andlisis de demanda de |os productos ofrecidos por

laempresa.
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INVESTIGACION DE MERCADEO

Objetivo: “Conocer la opinién sobre un nuevo producto en el mercado”
Fecha: Julio de 2012 Ciudad: Bogota, D.C., Colombia

Nombre de Encuesta: Grado de aceptacion de productos y servicios “Dulces Suefios”

Buenos dias / tardes.

Reciba un cordial saludo por parte de las alumnas de la Especializaciéon en Administracion Financiera de
la Universidad EAN, adelantamos un estudio con fines académicos, relacionado con el disefio, y
comercializacién de articulos para dormir bien, con el fin de mejorar la calidad de suefio de los clientes.
Agradezco de antemano su colaboracion; la informacion suministrada serd muy valiosa para esta

investigacion.

Por favor conteste el siguiente cuestionario de manera honesta y objetiva:

1. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una pijama?
a. Entre 50.000 y 100000
b. Entre 100.000 y 150.000
c. Entre 150.000 y 200.000

2. ¢ Cuantas pijamas compra anualmente?
a. Entrely3
b. Mas de 3

3. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una almohada?
a. Menos de 50.000
b. Entre 50.000 y 100.000
c. Mas de 100.000

4. ¢ Cuantas almohadas compra anualmente?
1.Entre 1y2
2.Entre2y3
3. Mas de 3
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5. ¢Usa bata para levantarse?
a. Si
b. No

6. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una bata para levantarse?
a. Menos de 50.000
b. Entre 50.000 y 100.000
c. Mas de 100.000

7. ¢ Cudles de estos accesorios utiliza a la hora de dormir?
a. Medias
b. Mascaras y/o tapones para los oidos
c. Todos

c¢. Ninguno

8. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una cobija?
a. Entre 50.000 y 100.000
b. Entre 100.000 y 150.000
c. Mas de 150.000

9. ¢ Acostumbra a utilizar pantuflas?
a. Si
b. No

10. ¢ Utilizaria medicamentos naturales para conciliar el suefio:
a. Si
b. No

11. ¢Cada cuanto cambia de colch6n?
a. De 1 a 5 afos
b. De 5 a 10 afios

c. Mas de 10 arios

12. ;Cuéntas personas conforman su nucleo familiar?
a. De 1 a 2 personas
b. De 3 a 4 personas

c. 5 0 mas personas
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Gracias por su colaboracion.

Observaciones

Andlisis de la Encuesta

A continuacion se describe en forma general |os resultados de la encuesta con graficas.

| Total de Encuestados | 30 |

1. ¢(Cuénto estaria dispuesto a pagar por una pijama?

< CANTIDAD DE
0
DESCRIPCION % RESPUESTAS
De 50.000 a 100.000 7% 23
De 100.000 a 150.000 23% 7

Tabla 14. Datos recopilados sobre ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por una pijama?

_ st
23%

m De 50.000 a 100.000
De 100.000 a 150.000

Figura 11. Datos recuperados sobre ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una pijama?

El 77% de los encuestados estan dispuestos a pagar por una pijama entre $50.000 y

$100.000, mientras que el 23% estan dispuestos a pagar entre $100.000 y $150.000.
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2. ¢Cuantas pijamas compra anua mente?

- CANTIDAD DE
DESCRIPCION % | el
Dela3 63% 19
Mas de 3 37% 11

Tabla 15. Datos recopilados sobre ¢Cuantas pijamas compra anual mente?

mDela3
= Mas de 3

Figura 12. Datos recuperados sobre ¢Cuantas pijamas compra anua mente?

El 63% de |los encuestados compran entre 1 y 2 pijamas a afio, mientras que e 37%

compran mas de 3 pijamas.

3. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una almohada?

DESCRIPCION % | g@g;{?&%ﬁg

Menos de 50.000 30% 9
De 50.000 a 100.000 47% 14
Mas de 100.000 23% 7

Tabla 16. Datos recopilados sobre ¢Cuantas pijamas compra anual mente?

- 23% - B Menos de 50.000
H De 50.000 a 100.000

M4ds de 100.000

Figura 13. Datos recuperados sobre ¢Cuantas pijamas compra anua mente?
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El 47 % de | os encuestados estan dispuestos a pagar entre $50.000 y $100.000 por una

amohada, € 30% menos de $50.000 y €l 23% méas de $100.000.

4. ;Cuantas almohadas compra anua mente?

- CANTIDAD DE
DESCRIPCION % | el
Entre 1y 2 73% 22
Entre 2y 3 23% 7
Mas de 3 4% 1

Tabla 17. Datos recopilados sobre ¢Cuéntas almohadas compra anua mente?

4%

\

B Entrely?2
EEntre2y3
Mas de 3

Figura 14. Datos recuperados sobre ¢Cuantas a mohadas compra anual mente?

El 73% de |los encuestados compran entre 1 y 2 almohadas a afio, e 23% entre2y 3,y

4% maéas de 3.

5. ¢Usa bata para levantarse?

’ CANTIDAD DE
0,
_DESCRIPCION | _% | —RESpUESTAS
Si 17% S
NO 83 25

Tabla 18. Datos recopilados sobre ¢Usa bata para levantarse?

17%

m S|
mNO

Figura 15. Datos recuperados sobre ¢Usa bata para levantarse?
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El 83% delos encuestados no usa bata para levantarse, el 17% si usa bata para levantarse.

6. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una bata para levantarse?

- CANTIDAD DE
DESCRIPCION % | el
Menos de 50.000 40 12
Entre 50.000 y 100.000 53% 16
Més de 100.000 7% 2

Tabla 19. Datos recopilados sobre ¢Cuénto esta dispuesto a pagar por una bata para levantarse?

7%

\

B Menos de 50.000
M Entre 50.000 y 100.000
Mas de 100.000

Figura 16. Datos recuperados sobre ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una bata para levantarse?

El 53% de los encuestados esta dispuesto a pagar por una bata para levantarse entre

$50.000 y $100.000, & 40% menos de $50.000 y & 7% mas de $100.000.

7. ¢Cuales de estos accesorios utilizaala hora de dormir?

DESCRIPCION % g@g;{?&%gg

Medias 34% 10
Méscara y/o tapones 3% 1

para los oidos

Todos 0% 0

Ninguno 63% 19

Tabla 20. Datos recopilados sobre ¢Cuales de estos accesorios utiliza ala hora de dormir?
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0% B Medias

B Mascara y/o
tapones para oidos

= Ninguno

Todos

Figura 17. Datos recuperados sobre ¢Cual es de estos accesorios utiliza a la hora de dormir?

El 63% de |los encuestados no utiliza accesorios para dormir, e 34% usa medias para

dormir, el 3% usa méscaras y/o tapones para oidos.

8. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una cobija?

2 CANTIDAD DE
0
DESCRIPCION % RESPUESTAS

De 50.000 a 100.000 30% 9
De 100.000 a 150.000 43% 13
Mas de 150.000 27% 8

Tabla 21. Datos recopilados sobre ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una cobija?

27%

M De 50.000 a 100.000
H De 100.000 a 150.000
Mas de 150.000

Figura 18. Datos recuperados sobre ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una cobija?

El 43% de los encuestados esta dispuesto a pagar por una cobija entre $100.000 y

$150.000, e 30% esta dispuesto a pagar entre $50.000 y $100.000 y € 27% pagaria més de

$150.000.



9. ¢Acostumbra a utilizar pantuflas?

- CANTIDAD DE
DESCRIPCION % | el
Si 70% 21
No 30% 9

Tabla 22. Datos recopilados sobre ¢Acostumbra a utilizar pantuflas?

LN
mNO

Figura 19. Datos recuperados sobre ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una cobija?

El 70% de los encuestados acostumbra utilizar pantuflas, mientras que el 30% no.

10. ¢Utilizaria medicamentos naturales para conciliar el suefio?

- CANTIDAD DE
DESCRIPCION % | el
Si 13% 4
No 87% 26

Tabla 23. Datos recopilados sobre ¢Utilizaria medi camentos naturales para conciliar €l suefio?

13%

u S|
mNO

Figura 20. Datos recuperados sobre ¢Utilizaria medicamentos naturales para conciliar el suefio?

El 87% de los encuestados no acostumbra utilizar medicamentos para dormir, mientras

qued 13 % si.



11. ¢Cadacuanto cambiade colchon?

- CANTIDAD DE
DESCRIPCION % | el
De 1 a5 afios 37% 11
De 5 a 10% afios 50% 15
Mas de 10% afios 13% 4

Tabla 24. Datos recopil ados sobre ¢Cada cuanto cambia de colchén?

13%

B De 1 a5 afios
B De 5a 10 afos

Mds de 10 afios
Figura 21. Datos recuperados sobre ¢Cada cuanto cambia de colchén?

El 50% de los encuestados cambia de colchén entre 5y 10 afios, €l 37% entrely 5,y €

13% més de 10 afos.

12. ;Cuantas personas conforman su nucleo familiar?

_ DESCRIPCION 9 | —cARTDFODE

De 1 a 2 personas 37% 11
De 3 a 4 personas 30% 9
5 0 mas personas 33% 10

Tabla 25. Datos recopilados sobre ¢Cuantas personas conforman su nticleo familiar?

B De 1 a 2 personas
M De 3 a 4 personas

5 0 mas peronas

Figura 22. Datos recuperados sobre ¢Cuantas personas conforman su nacleo familiar?
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El 33% de los encuestados su grupo familiar estd conformado entre 1y 2 personas, € 33%

esta conformado entre 3y 4, y & 30% esta conformada por 5 0 més personas.

En general, por los resultados analizados en |a encuesta podemos ver que existe mercado

potencial paralos productos que ofrecera el proyecto Dulces Suefios S.A.S.

Demanda Potencial
Se calculala demanda potencial, 1a cual nos indicala maxima demanda posible que se
podria dar para cada uno de los productos de Dulces Suefios S.A.S. en un mercado determinado;

el calculo se realiza mediante la siguiente formula:

Q=npq
Q: demanda potencial.
n: numero de compradores posibles para el mismo tipo de
producto en un determinado mercado.
p: precio promedio del producto en el mercado.
g: cantidad promedio de consumo per capita en el mercado.

Tabla 26. Célculo Demanda Potencial

(Crece Negocios, 2010)

De acuerdo a los resultados arrojados en la encuesta, determinamos el presupuesto anual de

consumo de nuestros productos por persona:
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——
PIJAMAS 75.000 3 225.000
ALMOHADA 75.000 2 150.000
BATA PARA LEVANTARSE 75.000 1 75.000
ACCESORIOS 15.000 1 15.000
COBIJA 125.000 1 125.000
PANTUFLAS 20.000 1 20.000
MEDICAMENTOS PARA DORMIR 50.000 1 50.000
TOTAL 660.000

Tabla 27. Presupuesto anual de consumo por persona

De acuerdo al andlisis de segmentacion de la poblacidn, se estima que el mercado meta

para nuestra empresa sea del 0,3% de lalocalidad de Usagquén, equivalente a 1099 personas

aproximadamente.

TOTAL CONSUMO POR PERSONA 660.000

TOTAL POBLACION 370000

TOTAL CONSUMO POR 100%

POBLACION USAQUEN MAYOR A 12

ANOS 244.200.000.000 100%
VENTAS ESTIMADAS PARA EL ANO 1 725.400.000 0,30%

Tabla 28. Estimacion Mercado Meta

Estrategia 4P

Producto: En lasiguiente tabla se describen los principal es productos que seran

comercializados por |la empresa:
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Nombre Descripcion
Pijama Prenda para dormir.
Prenda de vestir holgada, con mangas y abierta por

Bata

delante, que se usa a levantarse.

Calzado, especie de zapato sin orgjas ni taldon, que para
Pantuflas i

mayor comodidad se usa en casa.
Almohada Colchon pequefio que sirve para reclinar sobre € la

cabeza en lacama

Cobija Ropa de cama y especia mente la de abrigo.

Piezarellena de lana u otro material blando o e &stico, que
se pone sobre la cama paradormir en ella.

Sédbana: Cada una de las dos piezas de tela, de tamafio
suficiente para cubrir la cama y colocar € cuerpo entre
Ropa de cama ambas.

Funda: Cubierta o bolsa de tela que envuelve la almohada
para conservarlay resguardarla.

Almohada inflable, tapones para oidos, antifaz de ojos,
sleeping.

MedicinaNatural ~ Gotas paradormir y otros.

Tabla 29. Productos de la empresa

Colchén

Kit o set devige

Las pijamasy batas tendran una marquilla que presenta informacion detallada (empresa
gue laelaboray distribuye, informacién de cuidados especidlesy talla). Las pantuflas se
presentan en diferentes model os, tallas y motivos, tanto para adultos como para nifios. Las
almohadas pueden ser normales u ortopédicas seguin |as necesidades del cliente. Las cobijasy
ropa de cama (sdbanas) se presentan en diferentes tamafios, para cama sencilla, semi-doble,
dobley King, con la posibilidad de conseguirlas con caracteristicas especiales para aquellas
personas que o requieren. Se tendra un catd ogo disponible de colchones y demas productos
ofrecidos en alianza con la empresa “Colchones Dormiluna” ya que es una empresa colombiana
y sus objetivos se acoplan perfectamente con los de Dulces Suefios, “Mision: Fabricamosy
comercializamos una amplia gama de productos de alta calidad, precio justo y un excelente
servicio, para satisfacer las necesidades y superar las expectativas de confort, descanso y

bienestar de nuestros clientes...”” (Colchones Dormiluna)
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El kit o set de vigie incluye articul os bésicos para la comodidad al momento de vigjar. Para
la venta de medicamentos natural es se tendra una alianza estratégica con una empresa dedicada a
dicho proposito, la cua estara encargada de asesorar de forma profesiona alos clientes. Todos
los productos, excepto medicamentos, seran empacados en bolsas de tela, de diferentes motivos

de acuerdo ala época del afio, a disefio y ala persona que va a usarlos (adultos o nifios).

Precio: A continuacion se describe €l precio por unidad de los principales productos

ofrecidos en Dulces Suefios S.A.S:

PRODUCTOS COSTO UND
Pijamas 30.000
Almohadas 50.000
Mascaras 2.000
Pantuflas 6.000

Batas 35.000
Cobijas 30.000
Medias 3.000

Tabla 30. Precios de |os productos por unidad

Plaza o distribucion: La empresa contara inicialmente con un punto de venta ubicado en la
localidad de Usaguén; ali nuestros clientes pueden encontrar todos |os productos mencionados
anteriormente. El local se caracterizara por tener un ambiente acogedor y placentero, haciendo

gue lavisita de nuestros clientes sea confortable y siempre fomente el buen descanso.

Promocién: Lapublicidad de los productos y servicios ofrecidos por la empresa es un
factor importante para que la personas empiecen a conocer € local. Adicionalmente se quiere
crear una paginaweb para publicar promociones y nuevos productos adquiridos para el uso de

|as personas.
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Estimacion de Ventas

Las ventas estimadas para € primer afio son $725.400.000 y tendra un incremento del

5% en € precio parad segundo afio, parael 3y 4 afio d incremento serael 6%, y para€el afio 5

el incremento seradel 7%.

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

‘ VENTAS 725.400 837.837 976.918 1.139.086 1.340.705
Ventas primer afio 725.400

Aumento de Precio 5% 6% 6% 7%

Aumento de Volumen de Inventario 10% 10% 10% 10%

Tabla 31. Estimacion de incremento en precio y volumen de inventario

Se tiene estimado un incremento en el volumen del inventario de un 10% durante 5 afios,
para efectos de cumplir la proyeccién estimada de ventas. Las ventas mensual es presupuestadas
paralos dos vendedores es de $60.450.000, o cual es viable porque las ventas deben ser de
$1.000.000 diarios, se tienen en cuenta que no todos los dias se vende la misma cantidad y
existe épocas del afo de baja rotacién como también existe meses que tienen gran demanda por

ser fechas especiales como el diadelamadre, €l diadel padre € diadel nifio y navidad entre

otras.
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ANALISISTECNICO

Tiene como objetivo central definir laposibilidad de lograr € producto o servicio deseado
en lacantidad, con lacalidad y al costo requeridos. Esto originala necesidad de identificar
procesos productivos, proveedores de materias primas, equipos, tecnologia, recursos humanos,
suministros, sistemas de control, formas de operacion, consumos unitarios de materias primas,
insumos 'y servicios, distribucién de planta'y de equipos, requerimientos de capacitacion del

recurso humano, etc.

Proceso de Operacion

Nuestro punto de venta, sera disefiado pensando en la comodidad visual y confortable de
nuestros clientes, pensando en “Mujeres, hombres y nifios”, una de las caracteristicas que nos
identificasera el disefio innovador y el agradable aromadel ambientador, se debe planear 1a
terminacion de todos los detalles antes de recibir €l primer inventario con € fin de evitar

incidentes por estar en obra.

De acuerdo al estudio de mercado se realizard una seleccion de las mejores empresas que
cumplan los estdndares de calidad que requiere €l negocio y asi poder determinar con cuales
empresas se realizaran las negociaciones |egales de exclusividad necesarias en cuanto a
produccion y disefio de nuestros principal es productos, y también seleccionar las entidades que
comercialicen servicios de masges, salud, empresas comercializadoras de colchones, con las

cuaes realizaremos | as alianzas para remitir a nuestros clientes.
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Unavez redlizado laformalizacién de los contratos de alianzas correspondientes,
procederemos a solicitar la produccion de inventario inicial de nuestros productos, parainiciar €l
proceso del negocio, revisar que todo esté completo y en perfectas condiciones paraingresarlo a

sistemay costearlo para poder iniciar e proceso de venta.

Diagramas de Procesos

Proceso de recepcion de mercancia:

e Inspeccion de ontenido del
recibidas en P . . No—» Notificar compra
. Mercancias pedido
Almaceén

Si

v

Control de Calidad
Entrada

Mercancia
aceptada?

Si

Notificacion de

recepcién en
deposito

Figura 23. Diagrama Proceso de Recepcion de Mercancia
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Proceso de ventas:

Recepcién del
Cliente

A

Diagrama distribucién del érea del local

Atencion del
Vendedor

—>

Escuchar
Necesidades del
Cliente
il
Mostrar el Infor’mgr Esperar la
caracteristicas y e
producto ) decision del
: precio del .
requerido Cliente
producto

Registrar la
compra?

Si

v

Elaborar factura,
recibir el pago

Solicitar datos e

invitarlo a que
regrese

Figura 24. Diagrama Proceso de Ventas

Ofrecerle otros
productos

Ladistribucion de latienda cuenta con una recepcion, consultorio médico, bafios, oficinay

bodega.
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Figura 25. Distribucién de la planta del 1ocal

Presupuesto de Inversion

En el presupuesto se tiene en cuenta lacompra del inventario inicial en e cual seincluyen

los siguientes productos:

Pijamas, Almohadas, Mascaras, Pantuflas, Batas, Cobijas, Medias, entre otros

Para el lanzamiento de nuestro negocio realizaremos una campafia publicitariala cual ya

esta incluida en presupuesto.

75



Una de nuestras iniciativas es proporcionar empagues novedosos que identifique nuestra
marcay que se puedan utilizar para empague de regal os para toda ocasién por tal razén hemos

destinado una parte importante a este fin.

Costos

El costo dd inventario de la compafiia corresponde al 55% del precio de venta. El costo del

inventario calculado es por $468°000.000 y el precio total de este inventario es $725’400.000.

PRODUCTOS UNIDAD | COSTO UND | PRECIO UNI | TOTALUND | COSTO TOTAL | PRECIO TOTAL
PIJAMAS 1 30.000 100.000 3.000 90.000.000 139.500.000
ALMOHADAS 1 50.000 150.000 3.000 150.000.000 232.500.000
MASCARAS 1 2.000 10.000 3.000 6.000.000 9.300.000
PANTUFLAS 1 6.000 20.000 3.000 18.000.000 27.900.000
BATAS 1 35.000 120.000 3.000 105.000.000 162.750.000
COBIJAS 1 30.000 60.000 3.000 90.000.000 139.500.000
MEDIAS 1 3.000 10.000 3.000 9.000.000 13.950.000
TOTAL 468.000.000 725.400.000

Tabla 32. Costo de Inventario

Para empaque y publicidad se tiene estimado $2°200.000 distribuidos de la siguiente

manera

PRODUCTOS UNIDAD | COSTO UND |TOTAL UND | COSTO TOTAL
BOLSAS 1 1.000 1.000 1.000.000
FOLLETOS 1 200 1.000 200.000
PUBLICIDAD ~-- --- ~-- 1.000.000
TOTAL COSTOS DE VENTAS 1.200 2.000 2.200.000

Tabla 33. Costos Empague y Publicidad
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Capacidad Instalada

Se tienen convenios de produccion con nuestros acreedores por volumenes bajos de
produccion por referencia, dado que @ producto se caracteriza por la exclusividad. Este sistema

permite tener flexibilidad ya que laventa es personalizaday € cliente puede definir qué quiere.

El sistema de produccién se realizara por lotes acompafiado por operarios contratados por
nuestros proveedores directamente, asi es que se manegjan 6rdenes de produccion paraun estilo o

referencia especifica.

No se esperatener altos volimenes de existencias, se trabaja con |otes pequefios, a medida

gue se vendan, se puede solicitar repetir la elaboracion de la confeccion de un nuevo lote.

Para cumplir con € estimado de ventas es necesario tener en inventario como minimo de
250 unidades por referencia, €l célculo de compra establecido es de 4 semanas por mes, y en
cada semana se debe solicitar un pedido a nuestros proveedores por referencia como minimo de

63 productos por referencia de la siguiente forma:

COMPRA
PRODUCTOS SEMANALEN | UNIDADES | COSTO TOTAL | PRECIO TOTAL
UNIDADES
PIUAMAS 63 250 7.500.000 11.625.000
ALMOHADAS 63 250 12.500.000 19.375.000
MASCARAS 63 250 500.000 775.000
PANTUFLAS 63 250 1.500.000 2.325.000
BATAS 63 250 8.750.000 13.562.500
COBIJAS 63 250 7.500.000 11.625.000
MEDIAS 63 250 750.000 1.162.500
TOTAL 441 1.750 39.000.000 60.450.000

Tabla 34. Stock de inventario minimo requerido
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La proyeccion estimada en cuanto al movimiento del inventario paralos primeros 5 afios es

lasiguiente:
Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Aio 4 Afho 5
INVENTARIO INICIAL 66.495 76.802 89.551 104.416
COMPRAS 465.465| 471.117| 550.054 641.363 755.869
DISPONIBLE 465.465| 537.612| 626.856 730.914 860.285
INVENTARIO FINAL 66.495 76.802 89.551 104.416 122.898

Tabla 35. Proyeccion movimiento de inventario

Las condiciones establecidas en cuestion de plazos de inventario, recaudo de cartera, plazo

para pago a proveedoresy ciclo de cgaesasi:

DIAS PLAZO INVENTARIOS 30 dias
DIAS PLAZO CARTERA 45 dias
DIAS PLAZO PAGO

PROVEEDORES 60 dias
CICLO DE CAJA 15 dias

Tabla 36. Condiciones en dias de plazos establecidos

Al analizar la capacidad instalada, se concluye que la cantidad maxima de productos que
pueden obtenerse de las plantas y equipos, bajo |as condiciones tecnol 6gicas dadas, es de 250
unidades de cada producto, es decir, en total 1750 productos en inventario; de esta manera se

garantiza el cumplimiento de las ventas establ ecidas inicia mente.
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ANALISISORGANIZACIONAL Y ESTRATEGICO

Planeacién Funcional

El presente plan de negocio tiene como propdsito principal presentar productos
innovadores en e mercado nacional, adoptando estrategias que garanticen viabilidad y beneficios
acorto, mediano y largo plazo con el fin de cumplir con los objetivos, teniendo una perspectiva
hacialos cambios que se presenten en €l entorno, de acuerdo alatendencia del mercado paraque
la empresa siempre esté ala vanguardia. Asi mismo, generar un impacto social que contribuya a

mejorar la salud de |os colombianos mediante el buen dormir y un excelente descanso.

Misién
DULCES SUENOS es una empresainnovadora del sector comercial dedicaad disefio, y
comercializacion de articulos para dormir bien, con el fin de mejorar la calidad de suefio de los

clientes, mostrando novedosos articul os que ayuden a ampliar € mercado anivel nacional.

Vision

En el afio 2016, DULCES SUENOS, serareconocida en € ambito nacional como una
empresalider en lacomercializacion de articul os para dormir bien, garantizado productos de
calidad, cumpliendo con las expectativas de los clientes y apoyandonos en laimplementacion de

nuevas tecnol ogias e investigaciones que sean efectivas para €l progreso de laempresa.
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Estrategias

Mas gue vender productos comunes en e mercado, nuestro objetivo principal es ofrecer a
los clientes un suefio placentero, investigando las causas que impiden larealizacién de un buen

descanso, lo cua conlleva a problemas de salud.

La estrategia de mercadeo en € punto de venta, incluye un local confortable, adecuado de
manera que los clientes se sientan relgjados y puedan realizar sus compras con tranquilidad. Para
ello se planea que estos tengan aromas agradables y un ambiente visua placentero, en el cud

toda lafamilia pueda compartir.

Habra variedad de productos para personas de cualquier edad, donde toda la familia puede
encontrar pijamas, cobijas, amohadas, entre otros. El empaque de los productos serd novedoso y
Ilamativo, teniendo en cuenta el tipo de persona que vaa usar €l producto y el motivo de la

compra (personal y/o regal o).

Serealizara un estudio de las empresas existentes en el mercado que se dedican ala
elaboracion, disefio y distribucion de pijamas y articulos para dormir bien, lo cual permitira

encontrar |os principal es articulos que cubran |as necesidades de | os clientes.

La estrategia parala generacion de valor frente alos clientes y consumidores estéd dada
mediante la satisfaccién que deberia darse més alla de sus expectativas, lo cual se materiaizaen
la medida en que €ellos perciban los productos con un mayor valor con relacion al precio pagado
por estos. Brindar calidad de vida a los trabgjadores de modo que se sientan a gusto con sus
labores y transmitan buena energiay calidez alos clientes, a su vez esto generavalor paralos

propietarios.
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OPORTUNIDADES

Apoyo econdémico del Gobierno para la
creacion de empresas.

Acceso a dianzas estratégicas con
proveedores que ya tienen fabricado e
producto.

El Gobierno ofrece beneficios tributarios
por la generacion de empleo.

Los productos ofrecidos hacen parte del
uso diario de los clientes.

Laimportancia y prestigio que los clientes
dan a la marca a la hora de tomar una
decision de compra.

Productos basados en los gustos y
necesidades de nuestros clientes.

FORTALEZAS

Vision para enfocar €l negocio.

Poseer el emprendimiento necesario para
sacar laidea adelante.

La estructura de los puntos de venta sera
diferente alas existentes en el mercado.

Se plantean factores diferenciadores que
permiten ofrecer productos innovadores.
Recurso humano capacitado y motivado
parael desarrollo del proyecto.

Vender productos con un ato estandar de
calidad.

Matriz DOFA

AMENAZAS

1. El precio de la competencia puede ser més bajo
gue el ofrecido por nuestra empresa.

2. Lacompetencia tiene reconocimiento en el sector
por su experiencia en el mercado.

3. Laimportacién de productos similares a los que
seran ofrecidos a bajos precios.

4. Incumplimiento en la entrega de los pedidos por
parte de |os acreedores.

5. Variacién en €l tipo de cambio

6. Se cree unatienda con productos similares y que
cumplan el mismo objetivo

DEBILIDADES

1. Fatade Capital de Trabgo parainversion.

2. No setiene experiencia del modelo de negocio.

3. No cuenta con una planta industrial propia con
tecnologia a la medida para €l desarrollo de los
productos.

4. Laempresaes nueva en el mercado de productos
parautilizar alahorade dormir.

5. Laempresa no tiene alianzas con proveedores en
el exterior paraimportar productos.

6. Desconocimiento del sector de la confeccion.

Tabla 37. Matriz DOFA
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Estrategias DOFA

Estra
tegiasFO

Estra
tegias FA

Estra
tegias DO

Estra
tegias DA

Aprovechar |os beneficios tributarios y apoyo econémico que ofrece el Gobierno para la
creacién de empresa enfocando adecuadamente €l plan de negocio.

El recurso humano capacitado y motivado, brindara el apoyo necesario a los clientes para
satisfacer sus necesidades al momento de realizar una compra.

Lavisién para enfocar €l negocio se da por laimportanciay prestigio que los clientes dan a
lamarca, debido a gque los productos son innovadores.

Debido a las alianzas exclusivas realizadas con proveedores, se plantean factores
diferenciadores que permitan ofrecer productos innovadores.

Como los productos son disefiados para satisfacer 1os gustos y necesidades de nuestros
clientes, se podran vender por €l alto esténdar y la calidad requerida.

Debido a que los productos ofrecidos son innovadores y con atos estandares de calidad,
posiblemente tendran un precio mayor a de la competencia, lo cual puede generar dudas en
lo clientesal momento de comprar.

A pesar de no poseer reconocimiento en el mercado, los puntos de venta serén llamativos
paralos clientes debido alainfraestructuray disefio de los mismos.

Aunque exista la posibilidad de crear una tienda similar, se tiene todo el emprendimiento y
potencial requerido para sacar laidea adelante, con ideas innovadoras.

Contamos con un equipo humano capacitado para atender las necesidades de los clientes.

Para crear la empresa no se cuentan con |os recursos econdmicos suficientes, por lo cual se
puede recurrir a apoyo ofrecido por el Gobierno.

A pesar de no tener una planta de produccién, ni experiencia en e modelo de negocio, se
pueden buscar alianzas con proveedores que permitan fortalecer estas debilidades y de este
modo Ilegar a ser mas competitivos en el mercado.

No se tiene experiencia en el sector pero se cuenta con alianzas de proveedores que ya
tienen fabricay experiencia en este.

La empresa es nueva en €l mercado en productos para dormir, por esta razon se hard ver a
los clientes laimportancia ala hora de comprar por su beneficio.

Debido a que la empresa no posee alianzas con proveedores en el exterior puede ser dificil
0 poco viable realizar importaciones a bajos costos.

La competencia por tener reconocimiento en el mercado, ya tiene establecido su modelo de
negocio o cual fortalece su experienciaen el sector.

Como la empresa no realiza importaciones la variacion cambiaria no le afecta
significativamente.

El modelo de negocio es innovador por tal razén no serd posible tener una competencia
igual acorto plazo.

Tabla 38. Estrategias DOFA
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Organigrama

Vendedor 1 Vendedor 2

Figura 26. Organigrama de la empresa

Perfiles

Administrador: Su responsabilidad principal es ser el Representante Legal, debe tener
liderazgo paralograr los objetivos de |a organizacién, para esto debe seleccionar su grupo de
trabajo, “un contador y dos vendedores”. ElI administrador tiene un rol fundamental dentro de la
organizacion, ya que se requiere de unavision integradora del mas ato nivel parallevar acabo la

gestion de la empresa.

Contador: Seraresponsable del manejo financiero, contable y tributario. Tendraa cargo el
manejo del presupuesto, rendir cuentas al Administrador, custodiar |os fondos de la empresa,
realizar €l pago de todas las obligaciones de la empresa y recaudar |as partidas afavor de la

entidad.

Vendedores: Seran responsables de atender alos clientes, ofrecer |os productosy servicios
de laempresa. Debe tener capacidad de relacién interpersonal, es decir, ser capaz de vincularse

con todo tipo de personas para of recer una atencion de excelente calidad.
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Andlisis Econémico

Presupuesto de Gastos

L os gastos seran distribuidos de la siguiente forma:

El total de la ndmina administrativa es por $5°000.000 més prestaciones sociales del 52%,
para dos perfiles de administrador y contador, por otro lado, €l total de landéminade ventas es
por $1°400.000 més prestaciones sociales del 52%, para dos vendedores. Los gastos de nGmina
de ventas corresponden a 12 % de la venta estimada.

El 80% de arrendamiento corresponde a gastos de ventas y € 20% corresponde a gastos
administrativos.

El 80% de servicios publicos corresponde a gastos de ventas y €l 20% corresponde a gastos

administrativos. En la siguiente tabla se muestran los datos de |o explicado anteriormente:

GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE CANT | VRUNT BASE % PRESTACIONES | TOTAL MES ANO
SALARIO ADMINISTRADOR 1 3.000.000 3.000.000 |52% | 1.560.000 4.560.000 |12 54.720.000
SALARIOS CONTADOR 1 2.000.000 2.000.000 | 52% | 1.040.000 3.040.000 |12 36.480.000
GASTOS DE CONSTITUCION 1.000.000 |1 1.000.000
SERVICIOS PUBLICOS 20% 500.000 100.000
ARRIENDO 20% 6.000.000 1.200.000 | 12 14.400.000
GASTOS DE ADMINISTRACION 9.800.000 106.700.000

GASTOS DE VENTAS

DETALLE CANT | VRUNT BASE % PRESTACIONES | TOTAL MESES | ANO
SALARIOS (VENDEDORES) 2 700.000 1.400.000 | 52% | 728.000 2.128.000 |12 25.536.000
EMPAQUES 2.200.000
SERVICIOS 80% 500.000 400.000
ARRIENDO 80% 6.000.000 4.800.000 | 12 57.600.000
TOTAL GASTOS DE VENTAS 85.736.000

Tabla 39. Gastos administrativos y de ventas



Inversién en activos fijos

El cuadro presenta en detalle los requerimientos de inversién en activos fijos. Mueblesy
enseres, adecuacion del local, y equipo de computo. Todos estos activos se adquiriran de
contado, de igual forma se presentan |os afios a depreciar. Para el montaje y la adecuacién del
local utilizaremos $5°000.000, en muebles y enseres $4°000.000 y dos equipos de computo por
$2°000.000. El gasto por depreciacion seradel 5% lo cua corresponde a $183.333 mensual y

anual $2°200.000.

DETALLE ANO A DEPRECIAR TOTAL

MUEBLES Y ENSERES 10 4.000.000
ADECUACION 10 5.000.000
EQUIPO COMPUTO 5 2.000.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS --- 11.000.000

Tabla 40. Inversiéon Activos Fijos

Gastos de arranque
L os gastos de arranque que cubren elaboracion de escritura de constitucion, registro
mercantil, gastos de seguridad y tramites ante distintas agencias gubernamental es, representan un

valor total de $1’000.000.

Inversién en capital de trabajo
Las politicas establecidas en |a compariia serén las siguientes:

Los dias de plazo de inventarios seran a 30 dias.
Los dias de plazo de cartera seran a 45 dias.
Se realizara financiacion con proveedores a un plazo de 60 dias.

El ciclo decgaesal5 dias.
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Andlisis Administrativo

Recursos

DULCES SUENOS S.A.S. se constituir4 como una empresa Sociedad por Acciones
Simplificadas (S.A.S.). Lasociedad estd compuesta por dos socios Fabiola Avendafio y Laura
Garcia. Parainiciar laempresa es necesario que |os socios realicen un aporte del 35% vy € otro

65% se da por apalancamiento financiero, el cual tiene unatasa de interés del 8%.

L os socios gestores son especialistas en administracion financiera de la Universidad EAN:
sus funciones basicas son: elaboracién y supervision de planes estratégicos, control directo y

evaluacion de proyectos y gestion de soporte administrativo de la empresa.

Las politicas de contrato del Administrador, seran atérmino indefinido, con un salario de
$3°000.000 més prestaciones de ley. El contador tendra un contrato indefinido, su salario serdde
$2°000.000 més prestaciones de ley. Se contaradn con 2 vendedores, |os cuales tendran contrato

indefinido, su salario sera de $700.000 més comisiones por metas cumplidas y prestaciones de

ley.

Para el montaje y la adecuacion del local utilizaremos $5°000.000, en muebles y enseres
$4°000.000 y dos equipos de computo por $2°000.000. El gasto por depreciacion sera del 5% lo

cual corresponde a $183.333 mensual y anual $2°200.000.

MUEBLES Y ENSERES 4.000.000 5 60 |66.667
ADECUACION 5.000.000 5 60 |83.333
EQUIPO COMPUTO 2.000.000 5 60 |33.333
TOTAL DEPRECIACION 183.333 |12 |2.200.000

Tabla 41. Gastos de adecuacion
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ANALISISFINANCIERO

Este andlisis tiene como objetivo central determinar |as necesidades en monto y en tiempo
de recursos financieros, |as estrategias para llegar alas fuentes del recurso financiero, las

condiciones de éstas y |as posibilidades reales de acceso alas mismas.

El objetivo del andlisis financiero es definir |as caracteristicas necesarias para el
proyecto, las estructuras, estilos de direccidn, mecanismos de control, politicas de personal,

gestion y resultados proyectados a5 afios.

Anadlisisdel Estado de Resultados Proyectado a 5 afios

El incremento de precio se realizara de acuerdo al IPC, los calcul os parala empresa seran

el 5% parael 2013, 6% parael 2014 y 2015y por ultimo 7% para el 2016.

El aumento de volumen de inventario serd del 10% debido ala proyeccion de ventas

estimadas por la compahia.

L os gastos de administracion se incrementaran de acuerdo a andlisis realizado al IPC

COMO enunciamos anteriormente para cada afio.
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Las cifras estan expresadas en miles de pesos

ESTADO DE RESULTADOS 2012 2013 2014 2015 2016
Ahol |Aho2 Ao 3 Aino 4 Ano 5
VENTAS 725.400|837.837 |976.918 |1.139.086 | 1.340.705
COSTO DE VENTAS 398.970|460.810 |537.305 |626.497 |737.388
UTILIDAD BRUTA 326.430|377.027 |439.613 |512.589 |603.317
GASTOS DE ADMINISTRACION |106.600|111.930 |118.646 |125.765 |134.568
GASTOS DE VENTAS 87.048 |100.540 |117.230 |136.690 |160.885
GASTO DE DEPRECIACION 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200
UTILIDAD OPERACIONAL 130.582 | 162.356 |201.537 |247.934 |305.664
GASTO FINANCIERO 1.887 1.698 1.509 1.321 1.132
UTILIDAD GRAVABLE 128.695 | 160.658 |200.028 |246.613 |304.532
IMPUESTOS 42.469 |53.017 66.009 81.382 91.360
UTILIDAD NETA 86.226 |107.641 |134.019 |165.231 |213.173
Tabla 42. Estado de Resultados
MOVIMIENTOS DE
INVENTARIOS 2012 2013 2014 2015 2016
Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aiho 4 Aho 5
INVENTARIO INICIAL 66.495 76.802 89.551 104.416
COMPRAS 465.465 |471.117 |550.054 |641.363 |755.869
DISPONIBLE 465.465 |537.612 |626.856 |730.914 |860.285
INVENTARIO FINAL 66.495 76.802 89.551 104.416 |122.898

Tabla 43. Movimientos de Inventarios

Analisis Balance General Proyectado a 5 afios

Serealizaraunareservalegal del 10% a partir del 2013 hasta completar € 50% establecido
legalmente.

Seredizardunareservalega ilimitada para futuros ensanches. Las utilidades restantes no

deventa
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BALANCE GENERAL 2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVOS Anol |Aho2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
CAJA+BANCOS 147.033|197.490 |265.759 |338.562 |421.750
CARTERA 181.350|209.459 |244.229 |284.772 |335.176
INVENTARIOS 66.495 |76.802 89.551 104.416 |122.898
ACTIVOS CORRIENTES 394.878 |483.751 |599.540 |727.750 |879.824
ACTIVO FIJO BRUTO 11.000 |11.000 11.000 11.000 11.000
DEPRECIACION ACUMULADA -2.200 |-4.400 -6.600 -8.800 -11.000
ACTIVO FIJO NETO 8.800 6.600 4.400 2.200 0
TOTAL ACTIVOS 403.678 | 490.351 |603.940 |729.950 |879.824
2012 2013 2014 2015 2016
PASIVOS Ahol |Ano?2 Aino 3 Ano 4 Afo 5
OBLIGACIONES FINANCIERAS CP | 2.358 2.358 2.358 2.358 0
CUENTAS X PAGAR
PROVEEDORES 155.155|157.039 |183.351 |213.788 |251.956
IMPUESTOS POR PAGAR 42.469 |53.017 66.009 81.382 91.360
PASIVOS CORRIENTES 199.983 | 212.415 |251.719 |297.528 |343.316
OBLIGACIONES FINANCIERAS LP | 21.225 |18.867 16.508 14.150 14.150
TOTAL PASIVOS 221.208 | 231.281 |268.227 |311.678 |357.466
Tabla 44. Balance General
2012 2013 2014 2015 2016
PATRIMONIO Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
CAPITAL 96.244 96.244 96.244 96.244 96.244
RESERVA LEGAL 0 8.623 19.387 32.789 9.624
UTILIDAD DEL EJERCICIO 86.226 107.641 |134.019 |165.231 |213.173
UTILIDAD RETENIDA 0 46.562 86.063 124.008 |203.317
TOTAL PATRIMONIO 182.470 |259.069 |335.712 |418.271 |522.358
PASIVO MAS PATRIMONIO 403.678 |490.351 |603.940 |729.950 |879.824
Reserva Legal del 50% - 9.624 9.624 9.624 9.624
Reserva para futuros
ensanches - 8.623 19.387 32.789 49.312
ROE 47% 42% 40% 40% 41%
MARGEN DE CONTRIBUCION |326.430 |377.027 [439.613 |512.589 |603.317

Tabla 45. Patrimonio
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Flujos de Efectivo
La compaiiia esta generando suficiente efectivo para cubrir todas sus obligaciones

operativas, financieras y de inversion. El efectivo minimo requerido para cubrir sus obligaciones

es de $16.137.000.

PLAN DE INVERSIONES 2012 2013 2014 2015 2016
Afo 1 Afio 2 Ao 3 Aio 4 Afio 5

EFECTIVO MINIMO (segun ciclo

de caja) 16.137

VARIACION CARTERA 181.350 |28.109 34.770 40.542 50.405

VARIACION INVENTARIOS 66.495 10.307 12.749 14.865 18.482

REQUERIMIENTO KW 263.982 |38.416 47.519 55.408 68.886

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS | 11.000

PLAN DE INVERSION 274,982 |38.416 47.519 55.408 68.886

FLUJO DE EFECTIVO 2012 2013 2014 2015 2016

INGRESOS Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

EFECTIVO MINIMO 16.137

UTILIDAD OPERACIONAL 130.582 |162.356 |201.537 |247.934 |305.664

DEPRECIACION 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200

VARIACION CUENTAS X PAGAR |155.155 |1.884 26.312 30.436 38.169

APORTE A CAPITAL 96.244

PRESTAMOS BANCARIOS 23.584

TOTAL INGRESOS 423.902 |166.440 |230.049 |280.570 |346.033

2012 2013 2014 2015 2016

EGRESOS Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
PLAN DE INVERSION 274.982 |38.416 47.519 55.408 68.886
GASTOS FINANCIEROS 1.887 1.698 1.509 1.321 1.132
AMORTIZACION DE PASIVOS 0 2.358 2.358 2.358 2.358
DISTRIBUCION UTILIDADES 0 31.041 57.376 82.672 109.086
PAGO DE IMPUESTOS 0 42.469 53.017 66.009 81.382
TOTAL EGRESOS 276.869 |115.983 |161.780 |207.768 |262.845
FLUJO DEL PERIODO 147.033 | 50.457 68.270 72.803 83.188

SALDO ACUMULADO DE CAJA |147.033 |197.490 |265.759 |338.562 |421.750
Tabla 46. Flujos de Efectivo
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Punto de Equilibrio
Los planes que la empresa reflgja en esta proyecci 6n como margenes de equilibrio,
representan ladisminucion en las ventas sin incurrir en pérdidas, para este caso |os mérgenes de
seguridad van incrementando afio a afo, desde un 40% en €l afio 2012 hastallegar a 51% en €

ano 2016.

GRADO DE APALANCAMIENTO

OPERATIVO
2012 2013 2014 2015 2016
Aol |Afo2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Margen de contribucion 326.430|377.027 |439.613 |512.589 603.317
EBIT 130.582|162.356 |201.537 |247.934 305.664
GAO 2,5 2,3 2,2 2,1 2,0
GRADO DE APALANCAMIENTO
FINANCIERO
2012 2013 2014 2015 2016
Aol |Afo2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
EBIT 130.582|162.356 |201.537 |247.934 305.664
Utilidad antes de impuestos 128.695|160.658 |200.028 |246.613 304.532
GAF 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
VENTAS DE EQUILIBRIO 2012 2013 2014 2015 2016
Aol |Afo2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
INDICE DE CONTRIBUCION 45% 45% 45% 45% 45%
VENTAS DE ESTIMADAS
EMPRESA 725.400|837.837 |976.918 |1.139.086 |1.340.705
VENTAS DE EQUILIBRIO
EMPRESA 435.218 |477.045 |529.058 |588.122 661.450
MARGEN DE SEGURIDAD 40% 43% 46% 48% 51%

Tabla 47. Margenes de Equilibrio
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Apalancamiento

En la empresa analizada se espera tener apal ancamiento de un 35% por parte de |0s socios
y un 65% por parte de entidades financieras. El objetivo eslograr niveles superiores de
crecimiento, sin embargo se puede presentar mayor riesgo cuando se esté pasando por unamala

situacion.

Apalancamiento Operativo

Con base en la proyeccion de 5 afios se espera que en la empresa analizada los grados de
apal ancamiento operativo vayan disminuyendo, |o que quiere decir que se estan aprovechando
los gastos fijos. En € afio 2012 & grado de apalancamiento calculado es 2,5y en €l afio 2016 €

grado de apalancamiento es 2,0.

GRADO DE APALANCAMIENTO

OPERATIVO
2012 2013 2014 2015 2016
Aio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Margen de contribucion 326.430 |377.027 |439.613 |512.589 603.317
EBIT 130.582 |162.356 |201.537 |247.934 305.664
GAO 2,5 2,3 2,2 2,1 2,0

Tabla 48. Apalancamiento Operativo

Apalancamiento Financiero

En laempresa analizada | os grados de apal ancamiento financiero permanecen constantes
debido a que laempresa es nuevay se esta utilizando este apalancamiento parala compray
montaje de la misma, por tal motivo no esta mejorando € EBIT ni la utilidad neta, es decir, que

no se estan aprovechando |os recursos baratos por apal ancamiento financiero.
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GRADO DE APALANCAMIENTO

FINANCIERO
2012 2013 2014 2015 2016
Aol |Aio?2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
EBIT 130.582|162.356 |201.537 |247.934 305.664
Utilidad antes de impuestos | 128.695 | 160.658 |200.028 |246.613 304.532
GAF 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Tabla 49. Apalancamiento Financiero

Costo de Capital

La empresa utiliz6 apalancamiento financiero solamente en € primer afio delos5
proyectados, es decir, que esta utilizando recursos propios, por |o tanto son méas costosos. Para €l
calculo del costo de la deuda los porcentajes disminuyen, mientras que € célculo de la

participacion de |os recursos propios aumenta.

Parabgar €l costo de capital es necesario endeudarse y de esta manera obtener mayor
utilidad, ademas podria aprovechar € beneficio de ladisminucion en € pago de impuestos a

pesar del riesgo que se corre a endeudarse.
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CALCULO DEL COSTO DE CAPITAL

ESTRUCTURA DE CAPITAL 2012 2013 2014 2015 2016
Ano 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5
Saldo promedio de ladeuda D 23.584 22.404 20.636 18.572 16.361
Patrimonio promedio K 182.470 |220.770 |278.241 |348.256 435.307
Recursos totales D+K 206.053 |243.174 |298.877 |366.828 451.668
Participacion de la deuda D/ (D +K) 11,4% 9,2% 6,9% 5,1% 3,6%
Participacion de los recursos propios K/ (D
+K) 88,6% 90,8% 93,1% 94,9% 96,4%
CALCULO DEL COSTO DE LA DEUDA 2012 2013 2014 2015 2016
Ano 1 Ao 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
Gasto financiero | 1.887 1.698 1.509 1.321 1.132
Saldo promedio de la deuda D 23.584 22.404 20.636 18.572 16.361
Costo de la deuda ig 8,0% 7,6% 7,3% 7,1% 6,9%
Costo deuda después de impuestos ig(1-tx) |5,4% 5,1% 4,9% 4,8% 4,8%

Tabla 50. Célculo del Costo de Capital y dela Deuda

Generacion de Valor

Para que haya creacion de valor, las inversiones se deben financiar con los recursos que

salgan mas baratos, en e andlisis de la empresa se reflgja generacion de valor y aumento en la

rentabilidad.

A pesar de que la empresa ha utilizado en gran medida recursos propios, se ha creado

valor. Como sugerencia, se podria aprovechar un poco més del apalancamiento financiero.
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Andlisisde Rentabilidad del Proyecto

Para verificar larentabilidad del proyecto Dulces Suefios S.A.S. realizamos el siguiente

andisis:

Con € finderedlizar € calculo € promedio de la prima de riesgo del mercado y verificar
indicadores que afectan el prondstico de nuestro proyecto, seinicié lainvestigacion con la
busgueda de | os porcentajes histéricos desde €l 2000 hasta el 2011 de: Prima de Mercado, Riesgo

Pais, IPC Colombiay € IPC USA vy este fue € resultado encontrado.

o PRIMA IPC
ANO MERCADO RIESGO PAIS COLOMBIA IPC USA
2000 8,5% 3,0% 8,75% 3,39%
2001 8,5% 3,0% 7,65% 1,55%
2002 7,1% 2,6% 6,99% 2,38%
2003 6,8% 2,0% 6,49% 2,88%
2004 6,8% 2,0% 5,50% 3,26%
2005 6,6% 1,8% 4,85% 3,42%
2006 6,9% 2,0% 4,48% 2,54%
2007 6,8% 2,0% 5,69% 4,30%
2008 8,9% 3,9% 7,67% 0,09%
2009 7,5% 3,0% 2,00% 2,72%
2010 8,0% 3,0% 3,17% 1,50%
2011 7,5% 3,0% 3,73% 2,96%

Tabla 51. Datos histéricos para el calculo deriesgo
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Tasa libre de riesgo nominal en délares  Rs usa 6,85%
Inflacion en USA 2,58%
Tasa libre de riesgo real en ddlares 4,16%
Inflacion COLOMBIA 5,58%
Tasa libre de riesgo nominal COLOMBIA 9,97%
‘ Riesgo pais Colombia ‘ 2,61% ‘
‘ 1 Tasa libre de riesgo COLOMBIA Rt coL ‘ 12,58% ’
‘ Prima de riesgo del mercado (Rm - Ry) ‘ 7,50% ’

‘ Beta desapalancado

Retail(Special Lines)

0,67 ‘

Tabla 52. Variables para el calculo del Riesgo

Todos los anteriores andlisis se realizaron paraidentificar el Costo promedio ponderado o

WACC, y poder validar larentabilidad proyecto.

2012 2013 2014 2015 2016

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

b, (beta desapalancada) 0,67 0,68 0,69 0,70 0,71
Prima de riesgo del sector bu(Rm - Ry) 5,02% 5,10% 517% 5,25% 5,32%
Endeudamiento de la empresa D/K 0,13 0,10 0,07 0,05 0,04
b, (beta apalancada) 0,73 0,73 0,72 0,73 0,73
Prima de riesgo financiero (b - by)(Rm - Ry) 0,44% 0,35% 0,26% 0,19% 0,14%
2 Prima de riesgo de la empresa b (Rm - Ry 5,46% 5,45% 5,43% 5,44% 5,46%

Tabla 53. Célculo del Beta
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Prima de Riesgo . .
Compaiiia Afiol| Afo2| Afo3| Afo4| Aios| Menor Riesgo >>>>>>>>>>>>>>>>> Mayor Riesgo
Factor Puntaje 0-4 segun riesgo de la empresa 0 1 2 3 4
Tamafio de la Muy
compafiia 4 4 4 3 3 Multinacional grande Grande | Mediana | Pequefia
Acceso a capital Transa en
patrimonial 3 3 3 3 3 Bolsa Grupo Ec. | S.A. Limitada | Unipersonal
Acceso a capital Muy
financiero 2 2 2 2 2 Muy fécil Facil Dificil Dificil Imposible
Participacion de
mercado 4 4 4 3 3 Monopolio Oligopolio | Lider Medio Pequefio
Nivel de la gerencia 1 1 1 1 1 Muy preparado Experiencial
Dependencia de )
empleados claves 3 3 3 2 2 Atomizacion Unico gerente
Capacidad de
acceso a publicidad Disponibilidad No
y mercadeo 0 0 0 0 0 ilimitada disponibilidad
Flexibilidad lineas Rigidez
de produccion 2 2 2 2 2 Muy flexible absoluta
Concentracion Unico
proveedores 3 S 2 2 2 Atomizacion proveedor
Concentracién de )
clientes 1 1 0 0 0 Atomizacion Unico cliente
Sistema de auditoria 3 3 3 3 3 Permanente Inexistente
Sistemas de Calidad 1 1 1 1 0 Certificado No existente

Zona de alta Zona de baja
Riesgo geogréfico 0 0 0 0 0 seguridad seguridad
TOTAL PUNTAJE
Prima maxima 40%| 40%| 40%| 40%| 4,0%
3 Total prima
compafiia 2,08% | 2,08% | 1,92% | 1,69% | 1,62%

Tabla 54. Prima de Riesgo de la Compafiia
2012 2013 2014 2015 2016
Ano 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Costo de los recursos propios para cada afo 20,1% 20,1% 19,9% 19,7% 19,7%
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL (CPC 6 WACC)

2012 2013 2014 2015 2016

Ano 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5

COSTO DE CAPITAL DESPUES DE IMPUESTOS 18,4% 18,7% 18,9% 19,0% 19,1%
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ECONOMIC VALUE ADDED - EVA

2012

2013

2014

2015

2016

Ao 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

TOTAL ACTIVO 403.678 490.351 603.940 729.950 879.824
menos DISPONIBLE -147.033 -197.490 -265.759 -338.562 -421.750
TOTAL RECURSOS UTILIZADOS 256.645 292.861 338.180 391.388 458.074

Costo de Caiital 18,4% 18,7% 18,9% 19,0% 19,1%

Variacion del EVA

34%

32%

29%

37%

Debido a que los valores estimados del EV A son positivos, nos da a entender que la

empresa genera una rentabilidad por arriba de su costo de capital, 10 que se traduce como la

generacion de una situacion de creacion de valor.

MEDICION DE LA CREACION DE VALOR

’ Afio =25 ’ ‘ 2013 ‘ 2014 ’ 2015 ’ 2016 ’

’ COSTO DE LOS RECURSOS PROPIOS [ ’ ‘ 20,1% 19,9% 19,7% 19,7%
Valor de mercado del patrimonio final afio actual VMK 1.498.652 1.793.284 | 2.104.891 | 2.442.220 | 2.826.077
Valor de mercado del patrimonio inicio del afio VMK 1.498.652 | 1.793.284 | 2.104.891 | 2.442.220
PLUSVALIA VMK - VMKq 294.632 311.607 337.329 | 383.856
Distribucién de utilidades Div 31.041 57.376 82.672 | 109.086
Aportes Aportes 0 0 0 0
CAJA Div - Aportes 31.041 57.376 82.672 | 109.086
UTILIDAD MINIMA i * VMKq 301.264 357.471 414.843 480.119
VALOR CREADO VC 24.409 11.512 5.158 12.824
Valor presente del valor creado
Factor de VP 1,0000 0,8326 0,6942 0,5799 0,4847
Valor presente del valor creado 20.324 7.992 2.992 6.215
Sumatoria del valor presente 37.523
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RENTABILIDAD DE LOS PROPIETARIOS

2013 2014 2015 2016

Afo ==>
RENTABILIDAD POR PLUSVALIA 19,7% 17,4% 16,0% 15,7%
’ RENTABILIDAD MONETARIA ‘ ’ ‘ 2,1% 3,2% 3,9% 4,5%
’ RENTABILIDAD DE LOS PROPIETARIOS ‘ ’ ‘ 21,7% 20,6% 20,0% 20,2%
’ COSTO DE LOS RECURSOS PROPIOS ‘ ’ ‘ 20,1% 19,9% 19,7% 19,7%
‘ DIFERENCIA ‘ ‘ ‘ 1,6% 0,6% 0,2% 0,5%

Tabla 55. Rentabilidad de |os Propietarios

En conclusion larentabilidad del proyecto es viable porque la rentabilidad esperada por los
socios es mayor al WACC, los siguientes porcentgjes son € resultado gue arronjan los calculos

realizados a proyecto:

DETALLE Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
WACC 18,7% 18,9% 19,0% 19,1%
RENTABILIDAD DE LOS SOCIOS 21,7% 20,6% 20,0% 20,2%

Tabla 56. WACC - Rentabilidad de |os Socios
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Resumen financiero

En la proyeccién financiera del proyecto, observamos cémo e periodo de recuperacién de
lainversion serealizaen e primer afio, en el cual se obtiene una Utilidad Neta de $86.226.000
millonesy en los 4 periodos siguientes se incrementan estas utilidades en aproximadamente un

25%., 25%, 23% y 29%.

El capital se constituirdasi: € 35% lo constituyen los socios y €l 65% es por

apalancamiento financiero.

Flujos de efectivo
La compariia est&4 generando suficiente efectivo para cubrir todas sus obligaciones

operativas, financieras y de inversion.

Punto de equilibrio

Los planes que la empresa reflgja en esta proyecci on como margenes de equilibrio,
representan ladisminucion en las ventas sin incurrir en pérdidas, para este caso |os méargenes de
seguridad van incrementando afio a afio, desde un 40% en €l afio 2012 hastallegar al 51% en

ano 2016.

Apalancamiento

En la empresa analizada se espera tener apalancamiento de un 35% por parte de |0s socios
y un 65% por parte de entidades financieras. El objetivo eslograr niveles superiores de
crecimiento, sin embargo se puede presentar mayor riesgo cuando se esté pasando por unamala

situacion.
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Apalancamiento operativo

Con base en la proyeccion de 5 afios se espera que en la empresa analizada | os grados de
apal ancamiento operativo vayan disminuyendo, |o que quiere decir que se estan aprovechando
los gastos fijos. En € afio 2012 & grado de apalancamiento calculado es 2,5y en € afio 2016 €

grado de apalancamiento es 2,0.

Apalancamiento financiero

En la empresa analizada |os grados de apalancamiento financiero permanecen constantes
debido a que la empresa es nueva y se esta utilizando este apalancamiento para la compra y
montaje de la misma, por tal motivo no esta mejorando € EBIT ni la utilidad neta, es decir, que

no se estan aprovechando los recursos baratos por apal ancamiento financiero.
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CONCLUSIONES

El presente trabgjo de grado nos permitio desarrollar un plan de negocios practico sobre
Dulces Suefios S.A.S, donde adquirimos conocimiento, destrezas y habilidades para cada unade
sus partes necesarias como: gestion empresarial, plan de mercadeo, plan de operacion, plan de

ventas, infraestructura, plan de empresa, plan financiero, entre otras.

La metodol ogia que se empled para este proyecto, dio lugar parad aprendizaje en
instrumentos de medicién y generacion de conocimiento, por medio de estudios de mercado,
donde pudimos identificar patrones que nos llevaron a desarrollo de nuestros productos. Estos
estudios nos permitieron conocer |as necesidades y gustos de nuestro mercado objetivo y cuanto
estarian dispuestos a pagar por nuestros productos. Al finalizar estos andlisis, pudimos
desarrollar productos que suplieran las necesidades de nuestros clientes para ayudarles a mejorar

lacalidad del suefio.

Para este plan de negocio se hizo una observacién en € mercado de los diferentes
productos existentes actualmente en el mercado de la ciudad de Bogota D.C., donde pudimos ver
gue existe unavariedad de tiendas que ofrecen productos similares pero no prestan |os servicios

gue planeamos tener en Dulces Suefios S.A.S, en cuanto a gustos y necesidades del cliente.

La creacion de este tipo de empresa S.A.S, se nos ocurri6 debido a apoyo econémico que

ofrece el Gobierno parala creacién de empresas y los beneficios tributarios que ofrece.

Por los resultados obtenidos en los andlisis financieros, pudimos determinar que el

proyecto esviabley rentable.
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ANEXQOS

Anexo 1. Autorizacion delos Autores

LICENCIA DE USO - AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Actuando en nombre propio identificado (s) de Ia siguiente forma:

Nombre Completo Laorr.x mo\r;a GC\fc;O\ CQY\O

Tipo de documento de identidad: C.C. (3) T.l. () C.E.(J) Numero: 19714882573
Nombre Completo___Fabicle.  Averdainc Avendano

Tipo de documento de identidad: C.C. (3¢) T.I. () C.E.[C) Numero: 51943 1S5

Nombre Completo

Tipo de documento de identidad: C.C. (] T... () C.E.(C] Numero:

Nombre Completo

Tipo de documento de identidad: C.C. (] T.I. (] C.E.[] Nimero:

El (Los) suscrito(s) en calidad de autor (es) del trabajo de tesis, monografia o trabajo de grado, documento de
investigacion, denominado:

an de Neeocr ra \a c10 Empresce "Dulees Sueiios SA-S

Dejo (dejamos) constancia que la obra contiene informacién confidencial, secreta o similar: SI (] NO (¢]
(Si marqué (marcamos) SI, en un documento adjunto explicaremos tal condicion, para que la Universidad EAN
mantenga restriccion de acceso sobre la obra).

Por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Biblioteca de la
Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales la Institucién tenga convenio, a ejercer
las siguientes atribuciones sobre la obra anteriormente mencionada:

Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

Comunicacion pablica de la obra por cualquier medio, incluyendo Internet

Reproduccion bajo cualquier formato que se conozca actualmente o que se conozcea en el futuro

Que los ejemplares sean consultados en medio electronico

Inclusién en bases de datos o redes o sitios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio con las mismas
facultades y limitaciones que se expresan en este documento

Distribucion y consulta de la obra a las entidades con las cuales la Universidad EAN tenga convenio

moowm»

B
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Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se otorga a titulo gratuito,
de conformidad con la normatividad vigente en la materia y teniendo en cuenta que la Universidad EAN busca difundir y
promover la formacion académica, la ensefianza y el esplritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacién es original, el (los) suscritos es (son) el (los)
autor (es) exclusivo (s), fue producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizo (zamos) sin violar o usurpar
derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es de exclusiva autoria y tengo (tenemos) la titularidad sobre la
misma. En vista de lo expueslo, asumo (asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracion, presentacién y
contenicos de la obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a la Universidad EAN por estos aspectos.

En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogota D.C.,

NOMBRE GOMPLETO: Lawra Mania Garcia ¢ NOMBR
FIRMA: : FIRMA: —
DOCUMENTO DE-DENTIDAD: _1094 882573 DOCUMENTQ DE ¥ENTIDAD: _St443 153

FACULTAD: FACULTAD: ¥ Prslaradas

s 5]
PROGRAMA ACADKI;% ICO: Especializaciin PROGRAMA ACADEMICO: Especialitacin

; Fo-‘:lo‘o. PNcnd'Qﬁa A

Ac mnnts\-mcw Financieres &kﬂ!ﬂlSJ‘mc.!ﬁn Fncvaciera
NOMBRE COMPLETO: NOMBRE COMPLETO:
FIRMA: FIRMA:
DOCUMENTO DE IDENTIDAD: DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
FACULTAD: FACULTAD:
PROGRAMA ACADEMICO: PROGRAMA ACADEMICO:

Fecha de firma: 26 A&J.-uiio de o012
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