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ABSTRACT

This study involves the design and development diusiness plan focused on the
creation of an importer and trader Company of jdansvomen. The main contribution lies in
adapting a catalog sales system and a distributework scheme. This model encourages
teamwork of the sales force, generating higherifgrabtained not only by individual effort
but also by the joint work of the network, whichcenrages overcoming sales goals. The
results of the project demonstrate a good viabilityterms of organization, marketing,
finances and economic issues.

To carry out this project correctly some recommeinda on efficient management are
made, taking into account technical aspects reggrdo catalog sales and distribution
networks.

INTRODUCCION

En el contexto de apertura e internacionalizaciérladeconomia colombiana actual
con la entrada en vigencia del TLC, la problemadie@rear una compania que se dedique a la
comercializacion de jeans como lo es el proydtdda Para Ellas enfrenta dos grandes
retos: El primero, es que el sector es muy conmpetién términos de precios, calidad y
marcas. El segundo, es que el gran dinamismo d&rséebido a la cantidad de usos que
tienen las prendas, impone la necesidad de llegzs dientes con una estrategia adecuada e
innovadora de promocién y mercadeo, que permitatiraccion en tiempo real con los
clientes, con el fin de satisfacer al mas minintaltesus preferencias.

Con el fin de encontrar una respuesta adecuadaowadora a las exigencias de la
comercializacibn modernas, se especificO un PlarNédgocio que desarrolla de manera

eficiente y rentable las aspiraciones de los soerodeneficio de los clientes. Para ello se
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plante6 un esquema de distribuciéon que le brindeplartunidad a un extenso grupo de

personas de ser parte de las redes de distribwmambjetivos claros, entre los cuales estan el
simplificar y efectivizar los esfuerzos de mercadealucir los costos de distribucion, tener

comunicacion directa y eficaz con el consumidoalfig sus necesidades, asi como tener
suficiente cubrimiento en la ubicacion geogréafiebercado objetivo y del mercado alterno.

Este tipo de esquema de distribucién permitiraréeygccion de la empresa hacia el liderazgo
en ventas del sector.

En la primera parte del trabajo, se define el Ritoyele Empresa, sus objetivos
misionales y su vision de negocio, el enfoque aepEndedor y los aspectos estratégicos de
Su operacion.

En la segunda parte, se estudia todo lo referdnReoalucto, sus ventajas y puntos
fuertes en términos de las tendencias del mercamgial y el mercado efectivo, se analizan
las preferencias de los clientes en el mercadatiobjdos aspectos de la competencia, las
estrategias de promocion, distribucion y venta.

En la tercera parte, se presenta el Plan de mercdde politicas del precios,
estrategias de distribucién y servicio al clierife. la cuarta seccion, se describe el esquema
organizacional, el proceso de importacion y losegys normativos y legales inherentes a la
operacion de la empresa. En la quinta parte, septan los resultados del andlisis econdémico
y financiero, los detalles de las inversiones éives y capital de trabajo, talento humano y se
establece el umbral del punto de equilibrio y latabilidad del negocio.

Al final se presenta un conjunto de conclusiondwesd¢os resultados obtenidos y se

proveen recomendaciones para la implementacioRldelde Negocio.
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METODOLOGIA

Para la elaboracion del presente plan de negos®drabajé principalmente en el
nuevo enfoque de mercadeo que son las ventas p@log@® gracias a los Sistemas de
Informacion y a las redes sociales que estan eansign, la comercializacion, distribucion y
venta de los jeans de dama, se hacen mucho méasicksdy eficaces.

Para determinar los gustos y preferencias del merahjetivo, se disefié una encuesta
gue se aplic6 mediante la aplicacion de la metaflalestadistica muestreo estratificado, la
cual de acuerdo con los datos poblaciones deliDigapital, se defini6 como el conjunto de
viviendas en donde habita toda la poblacion de mesijde la localidad de Barrios Unidos, con
las caracteristicas que se pueden ver en detalie lenestigacion de Mercado, en donde se
especifica el disefio técnico del trabajo de campms datos estadisticos de fuentes
secundarias, fueron tomados en su mayoria del pdeeMinisterio de Industria, Comercio y
Turismo. Los aspectos financieros se trabajaronbe@e en el modelo estandar que aplica las

diferentes entidades que apoyan la promocion empaédel Pais.
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CREACION DE UNA EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZAD ORA DE

PANTALONES JEANS PARA MUJER “ MODA PARA ELLAS’

PROYECTO Y OBJETIVOS
Descripcion del negocio

La idea de negocio consiste en importar desde Qkan&lones jeans de marca para
mujer con el fin de distribuirlos posteriormente @alombia, inicialmente en la ciudad de
Bogota. Esta distribucion se llevara a cabo porionddl sistema de ventas por catalogo, en
donde el distribuidor que haga parte de la fuereavdntas obtendrd sus respectivas
comisiones asi como también obtendr4 una remuderaeconOmica por cada nuevo
distribuidor que éste vincule. Esta idea de negprmtende llegar principalmente a mujeres de
un amplio rango de edad, gracias a un buen numedistribuidores que se convertiran en
sucursales de la empresa, dentro de practicasrnadic=alas de servicio al cliente entre otros
beneficios.

Antecedentes: El proyectdoda Para Ellasinici6é en hacia la mitad del afio 2010, en
ese entonces se comercializaban pantalones jeaymss dabricantes eran empresarios
bogotanos y antioquefios; enfrentando en este jpuattsamente un inconveniente, ya que los
pantalones que se estaban distribuyendo, ya setemocan en el mercado y realmente no se
estaba ofreciendo ningun tipo de exclusividad,rdifeiaciéon ni innovacion en el producto.
Este inconveniente sumado a otros como la limitaddidad de unidades que los proveedores
podian ofrecer por coleccién, ayudd a enfocar gl@sa de negocio de la empresa como se

plantea en este proyecto.
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Adicional a esto se identific6 una oportunidad e debido a la evolucion del
sector en los ultimos afios y la necesidad latemtel enercado meta, la cual es estar a la
vanguardia en moda y estilo con los pantalones, jgaimambién la necesidad de generar
ingresos residuales haciendo parte de la estrudeirdistribucion que plantddoda Para
Ellas, en la que un vendedor gana dinero por las veqiashaga otra persona que fue
vinculada a la red de ventas por este ultimo.

Actualmente la actividad de la empresa se encuetgtanida, ya que una vez
terminado este plan de negocios, se ejecutarafdenta aqui consignada, aplicando el nuevo
modelo de negocio que implica la importacién deplastalones desde China, y la distribucion
por medio de catalogo.

Justificacion

Esta idea nace después de conocer de cerca elajanen de ventas que puede llegar
a mover las ventas por catalogo, ya que una persngcana trabaja para una compafiia que
distribuye sus productos de esta forma. La incloragor los pantalones jean obedece a
experiencia del emprendedor en el sector ya queriamhente llevdé a cabo un proyecto
similar, el cual consistia en la exportacion detglanes jean de hombre y mujer a Ecuador.
A demas de esto; se incursiona en este negocidapamplitud del sector, la permanente
tendencia creciente del mismo y la amplitud deloa@o meta al que van dirigidos estos
productos.

La idea de negocio pretende suplir la necesidadiguen la mayoria de las mujeres de
encontrar estilos de ropa y accesorios permanententovadores, resuelve la necesidad de
muchas amas de casa y de cualquier persona emalgeeegenerar ingresos gracias a las

ventas por catalogo y al ingreso residual por darca mas distribuidores; y resuelve la
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necesidad de aquellas mujeres que no disponeredgld para recorrer la ciudad en busca de
los jeans que realmente quieren.

Ademés de lo anterior, el producto que se planigtalulir en este plan de negocios
contiene caracteristicas de diferenciacion talesocdisefios de vanguardia y variados, marcas
de moda y propia y sobre todo calidad; todo lor&otten un marco de distribucion altamente
eficaz que permite la participacion y el benefiemnémico de muchas personas; con un
enfoque de servicio al cliente que genera el mejmato y por ende el crecimiento continuo
de toda la familiaModa Para Ellas
El emprendedor

Diego Pacheco: Técnico profesional en idiomas vy ooeg internacionales,
actualmente en proceso de grado como profesionahegocios internacionales de la
universidad EAN. Experiencia en el campo de la fégausea del idioma inglés como segunda
lengua y experiencia en el campo de los negoci@snacionales en proyectos propios de
emprendimiento y elaboracién de planes de exporiaan asesoria a empresas interesadas en
iniciar procesos de comercio exterior. Persona atin sentido de responsabilidad y
persistente cuando se trata de conseguir objdtiapados.

Mision

Ofrecer a nuestros clientes una propuesta de mtetarte, innovadora y cambiante,
con pantalones jean de alta calidad; dando reidabila emprendedores que participen en
nuestro sistema de ventas por catalogo.

Vision
Ser una de las empresas lideres en el sector pai@e2015, reconocida por su

eficiente y rentable distribucién por catélogo.
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Objetivos
A corto plazo (1 afio):

* Importar pantalones jean femeninos desde China qardistribucion por medio de
catalogo, generando bienestar por medio de congisieringresos residuales.

* Generar empleo a aquellas personas, que por sucigoneio disponen de mucho
tiempo para desempefarse en un cargo que le ooagemada laboral ordinaria, por
el contrario, que cuenten con la flexibilidad dentpo para atender asuntos de mayor
prioridad.

A mediano plazo (2 afios)

 Ganar participacion en el mercado por medio delorrecimiento de nuestro
compromiso social que apunta a la generacion déeenypmejoramiento de la calidad
de vida de la familidloda Para Ellas

* Generar lealtad de los consumidores ofreciendoyatod de buena calidad y variedad.

 Estar a la vanguardia de la tecnologia y las nudeaslencias de la gestion

empresarial.

PRODUCTO Y MERCADO
Andlisis de la empresa
Mediante sencillas pero eficientes practicas deigery atencion al cliente, tales
como atender las solicitudes con prontitud, busd@rnativas que sean soluciones reales,
rapidez en los cambios cuando a ellos hubiese,ltigdo amable y respetuoso y sobretodo
mucha paciencia que debe ser una cualidad coméwder las personas que tienen contacto

con el cliente; y una novedosa idea de mercadeadbasn la construccion de redes de
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distribuidores; surge Moda Para Ellas; una empdesicada a la importacion y distribucion
por catalogo de pantalones jeans para mujer. Coduptos de alta calidad y disefios de
vanguardia, caracteristicas indispensables pamxigentes gustos de las mujeres; Moda Para
Ellas satisface la necesidad permanente de la mejrrcir siempre bella y atractiva. A demas
de eso esta empresa brinda la oportunidad a unsexggupo de personas de ser parte de las
redes de distribucion generando de esta formasogrgracias a las comisiones y por vincular
nuevos miembros como vendedores; es por eso gmegdeesa se proyecta como una empresa
lider del sector reconocida por su forma caradieaisle distribucidon y sus productos de alta
calidad.

Productos: Vision General

Tabla 1. Productos: Vision General

PANTALONES JEAN PARA MUJER

Los pantalones son elaborados en un material admoodmo
tafetan, este se caracteriza por su suavidad guEse ajusta muy
bien al cuerpo; el pantalon viene en una ampliaagde colores
como negro, azul claro, azul cielo, azul oscuréanto.
Ficha técnica:
Descripcion y
» Composicion de la tela: Algodon: 72%
especificaciones.
ean: 26%
Bspex: 2%
* Peso: 8.6 onzas

Como parte del proceso a los que son sometidapriasdas

durante su fabricacion; esta el proceso de pretgvad el cual e
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PANTALONES JEAN PARA MUJER

pantalébn se somete a una temperatura determinadagl din de

penetrar y fijar el color en todas las fibras detidas.

Aplicacion y uso

Puede ser usado en vestimenta tipo formal e inflpyrauede se

usado por todo tipo de mujer en cuanto a tallassyos.

Disefio y calidad.

Disefo: Inicialmente los disefios a comercializar les que teng
disponible el proveedor en China, no obstante egtwdgalones
vienen con la marca registrada Mwoda Para Ellas(D & D
styles);en las marquillas y accesorios de la prenda derdaie
las normas de etiquetado para textiles, las cusdemencionar
posteriormente en este documento en la parte décpsl de

producto. En una etapa posterior, y si asi se eeguilos

proveedores fabrican los pantalones con los disgiesse les

solicite.
Calidad: Los pantalones son elaborados con magsra® primera
y tienen un periodo estimado de vida util de hastho afios

segun las especificaciones del proveedor, y derdow trato que

el consumidor final le dé a la prenda. Es impodaatlarar que

estos pantalones no son réplicas de otras marcake rotros
disefios, son fabricados pdvioda Para Ellas con su respectiv

marca como se menciond anteriormente.

52

1S =4
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PANTALONES JEAN PARA MUJER

« Amplia gama de disefios y colores entre los cuade

pueden hacer los pedidos.

» Calidad en las prendas debido a la clase de matenya

procesos utilizados para la elaboracién de las assm

Fortalezas * Los pantalones tendran una marca propia totalm
diferente de las demas que actualmente existenl ¢
mercado.

» Diferenciacion en disefios, ya que estos no sodis&sios
comunes de cualquier pantalon.
Alta competencia en el mercado con productos aigsl y

Debilidades sustitutos, algunos de ellos con un alto gradoagcimnamientg

en el mercado.

Algunas Imagenes del

producto

Fuente: Autor

Puntos Fuertes y Ventajas

Son varios los puntos fuertes que se pueden igemti& lo largo de todo el plan de

negocios como tal; sin embargo, en referencia pdosalones se puede encontrar lo siguiente:

Los materiales con los cuales estan elaboradass taimo algodén, tela tafetan y

espandex; esto permite que la prenda sea elasgioagonsiguiente se adapte mas a la forma

del cuerpo.
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Procesos de fabricacion utilizados: Por tratdeseina compafia altamente tecnificada
en la fabricacién de pantalones, los procesos lilecéion son de alta calidad con materiales
resistentes y al final del ciclo de fabricacion Entalones son sometidos a un proceso de
prelavado; esto hace que el color se adhiera tetdbma la tela y su decoloracion sea mas
prolongada.

Marca propia y disefios exclusivos: Como se maaciposteriormentdloda Para
Ellas tiene una marca propia registrada legalmente lanfuperintendencia de Industria y
Comercio; la cual eB and D StylesEsto de por si ya es un factor diferenciador yea plo
los distribuidores autorizados seran los que manejta marca. Adicional a esto los disefios
gue los proveedores tienen pafada Para Ellasno son distribuidos a otros empresarios en
Colombia; por lo tanto son pantalones diferentesdiseiios nuevos.

La actividad quéModa Para Ellashace, no es una actividad nueva, el sector esté Il
de competidores y de empresas que se dedican malbanesmo o algo muy similar a lo que
propone este plan de negocio. Sin embargo la psteuiene varios factores diferenciadores
gue se convierten en ventajas; los cuales se merce continuacion:

Pantalones con marca propia y disefios exclusif@s: como ya se menciono
anteriormente Moda Para Ellascuenta con su propia marca de ropa y los disefios s
diferentes a los disefios comunes que se encuai@@imente en el mercado.

Estructura de la distribucion: Una de las vestgjae tiene este plan de negocios radica
en su forma de distribucion por catalogo; ya quenats de la forma de distribucion de ropa
por catalogo tradicionalloda Para Ellasforma toda una red de distribuidores que crece
exponencialmente generando ingresos a las perspasjuieran hacer parte de la misma,

siempre y cuando se ajusten al perfil de los thsiiores que se menciona posteriormente en
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este documento; gracias a la diferencia de preswililidor y precio publico y ademas
gracias a las ventas que hagan los nuevos distates que cualquier vendedor vincule a esta
gran red de distribucion.

El Cliente

De acuerdo al modelo de negocio que pretende leeabdModa Para Ellashay dos
tipos de clientes: el consumidor final, y el vermled

Consumidor finalLefcocvich (2009 cita en su libro Satisfaccion del Consumidor:

Las empresas deben fabricar productos que los codstes desean y compran

gustosos. La actitud légica en relacién con el gmdoorientado al consumidor, es

ponerse siempre en el lugar de los demas; estiacamgdcuchar sus opiniones y actuar
en una forma que tenga en cuenta sus puntos de (gst5).

De acuerdo a lo anterior y luego de la aplicaciérad encuestas, se logré determinar
gue los consumidores finales son mujeres entré3og 50 afios, cuya ocupaciéon esta en un
77% como empleadas, 11% como estudiantes univ@asit®% como independientes y un
2% como amas de casa; de cualquier raza y estafjacon un poder adquisitivo representado
en ingresos mensuales desde $250.000; dentro ésti@dos 3, 4, ubicados geogréficamente
en la localidad de barrios unidos de la ciudad dgdB inicialmente; que tenga cierto gusto
por lucir de acuerdo a las tendencias recientés sh@da en términos de ropa.

Vendedor:El vendedor ademas de ser parte esencial en airdiés del modelo de
negocios deModa Para Ellas se convierte en uno de los factores de innovad&reste

proyecto, debido a los ingresos residuales quepestge obtener por la vinculacion de nuevos

! Lefcovich, Mauricio Ledn. (2009)Gatisfaccion del consumidoEl Cid Editor. Argentina.
pag. 15
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distribuidores; adicionales a las comisiones quebeepor las ventas. A continuacion de
describe brevemente el perfil de los vendedoreguen parte dgloda Para Ellas

Hombre o mujer con un rango de edad entre log 38 afios con 0 sin experiencia en
ventas por catalogo, con toda la disponibilidadfatenarse y adaptarse a las politicas de
mercadeo y ventas establecidas por un directoendtas de acuerdo a las politicas y practicas
comerciales de la empresa.

Mercado Obijetivo

Consumidor final Los consumidores finales son mujeres son mugnge los 15 afos
y 50 afios, cuya ocupacion esta en un 77% como edgde 11% como estudiantes
universitarias, 9% como independientes y un 2% camas de casa; de cualquier raza y
estado civil, con un poder adquisitivo representaddngresos mensuales desde $250.000;
dentro de los estratos 3, 4, ubicados geograficearem la localidad de barrios unidos de la
ciudad de Bogota inicialmente.

Mercado alterno El mercado alterno esta conformado por las pasa@ue no se
encuentren en el mercado objetivo anteriormentecimeado, tales como mujeres por debajo
0 por encima del rango de edad (20 y 50 afios),eocsquencuentren en una zona geografico
diferente, ya sea en otra localidad de la ciudaBatta, u otra ciudad del pais.

El Mercado Potencial

Para establecer la factibilidad del negocio, seaatariza un mercado potencial
conformado por el lado de la oferta a partir dduren de la produccion interna del Pais de
textiles y confecciones, mas las importaciones, loatual se abastece el consumo nacional.
Una primera aproximacion al mercado efectivo pdaéb de la oferta, se trabaja a partir de

los datos de la produccién de prendas de vesta ldealidad de Barrios Unidos, que es donde
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va a operar la empresa, bajo el supuesto de gywddsictores trabajan con inventarios cero,
ya que las tendencias de la moda cambian rapidamiat el lado de la demanda, se utiliza
informacion sobre las ventas y del comercio almpenor, las mismas importaciones y datos
sobre el personal femenino que labora en la loadlide Barrios Unidos, como variables
proxy de una primera aproximacion a la demandatieéed_as tendencias de éste mercado
potencial se establecen a partir de las tasasedargento de las variables de oferta y demanda
consideradas. Finalmente, para identificar la delaafectiva, se utilizara la informacion de
las Encuestas, por medio de las cuales se obtenhosamdicadores y se establecera la
factibilidad econémica del Proyecto.
Tendencias de Oferta

Como lo muestran las Gréaficos niumeros 1, 2 y dsnltimos cinco afios en el Pais la
produccion de textiles y confecciones, con la egidgpde los afios de la crisis (2009 y 2010)
ha venido experimentando un crecimiento superi@f@lel cual es bastante significativo si se
tiene en cuenta el crecimiento del Pais en dichtogg@ Como lo muestran los datos, la
produccién de confecciones ha crecido mas queoldupcion textil, lo cual indica una buena
dinamica del sector.

Grafico 1. Colombia: produccién anual de textileopnfecciones

Produccion colombiana de textil y confeccion
2006 — 2011, USS$ Millones

3.337

3161 3.189

2.790 2.804

2006 2007 2008 2009 2010 2011
= Textil ® Confeccidn
Tasa de cambio: US$ 1 = COLS 1.900. Produccién tomada de ingresos operacionales mas subtotal inveniarios

Fuente: DANE. Calculos del autor
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Por el lado de las importaciones y para el mism@ge el crecimiento ha sido muy
significativo e igualmente, las confecciones viengtiendo mucho mas que los textiles en si
mismos, como lo muestra el grafico 2.

Gréfico 2. Importaciones de textil y confeccion 2@D11

Importaciones de textil y confeccion
2008 — 2011, US$ FOB millones
1.382,5

897.9 967 .1

—— 739,5 706,2
383,4 338.9 13,5—3—/-
2008 2009 2010 2011

-m—Confeccion —m—Textil

Fuente: DANE. Célculos del autor

El dinamismo anterior, se puede explicar en paiteokservar las variaciones
porcentuales de las importaciones por Pais derodgeante los ultimos quince afios. En el
gréfico No 3 se observa que las importaciones d€sdea hacia Colombia, han tenido un
aumento altamente creciente y sostenido, cuandocaseparan con el total de las

importaciones del Pais.
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Gréfico 3. Origen de las Importaciones, TextiléSonfecciones - Comparativo

Colombia, Origen de las Importaciones
- China 1994 a 2011: Comparativo Total de Importaciones -

® China

B Total importaciones

Variacion Porcentual

Fuente: Calculos del autor

La tendencia es aun mas clara, cuando se obserdasegréficos 1, 2 y 3, el
crecimiento de las importaciones de prendas dér vegdtente al total de las importaciones en
la dltima década.

Gréfico 4. Importaciones segun clasificacion CliBabricacién de Prendas de Vestir

Importaciones segun clasificacion ClIU - Fabricacion de

prendas de vestir, Revision 3: 2000 - 2011
500

400

300

B Fabricacién de prendas de
vestir

200

Millones de délares CIF

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Fuente: Célculos del autor
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Gréfico 5. Importaciones segun clasificacion ClIUFabricacion de Prendas de Vestir —

Comparativo 2000 - 2011

Importaciones segun clasificacion CIIU - Fabricacion de Prendas de Vestir
- Comparativo

80
60

40
20

[ Fabricacion de prendas de vestir

0 1 Total Importaciones

Valores porcentuales

20 v

Fuente: Calculos del autor.

Al analizar los datos de las importaciones portoégs del arancel que aparecen en los
registros de la DIAN en lo que se refiera a “Presngaomplementos de vestir, excepto de
punto” y “Demas articulos textiles confeccionades”corroboran los altos crecimientos del
mercado, segun lo muestran los graficos 5y 6.

Gréfico 6. Importaciones segun capitulos 62 y 6Adencel de Aduanas

Valor CIF (miles de ddlares)

25.000
20.000
15.000
10.000
5.000

2012p 2011p

B Prendas y complementos de vestir, excepto de punto B Demas articulos textiles confeccionados

Fuente: DIAN Célculos: DANE Gréfico: Autor.
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Gréafico 7. Importacion segun capitulos 62 y 63 dedncel de Aduanas - Variacion

Porcentual

Demas articulos
textiles
confeccionados
4%

Prendasy
complementos de
vestir, excepto de
punto

77%

Fuente: DIAN Célculos: DANE Gréfico: Autor

En relacién con los datos de los jeans, produdtr lie la empresa que proyectamos,
se observa que el crecimiento de las importacieaegualmente significativo, como lo ilustra
el grafico No. 8.

Gréfico 8. Importaciones Colombianas de Jeans

Importaciones colombianas de Jeans
millones de dolares

18,0

Fuente: DANE Calculos: Autor.
En el area de influencia directa de la operaciéhadempresa que se proyecta y de
acuerdo con la informaciéon obtenida en la Encudstal Manufactureradel afio 2010, del

Departamento Administrativo Nacional de EstadisB&NE para la localidad niamero 12,

2 DANE Encuesta Anual Manufacturera. (2012). [EneahDANE.
http://www.dane.gov.co/index.php?option=com_cor&ei@w=article&id=96&Itemid=59 [2012, Marzo 30].
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Barrios Unidos, los datos del grafico 8 muestraa inmportancia bastante significativa de las
prendas de vestir, ya que en dicha localidad reptasnas del 10% de la produccion total de
manufacturas del sector.

Gréfico 9. Produccion Bruta por Division CIIU N8 1Rev. 3 - Barrios Unidos

36.727.387

M Fabricacién de prendas de vestir

mTOTAL

Fuente: DANE Gréfico: Autor.

Esta localidad es bastante dinamica en relaciontow volumen de negocios, ya que
casi el 10% del numero de negocios se dedicaabtachcion y/o comercializacion de prendas
de vestir, como lo muestra la siguiente tabla yigra

Tabla 2. Barrios Unidos - Variables Principales

Produccién | Personal Total Valor Ventas Ventas

Numero de

Bruta total Activos |Agregado| Internas | Externas

LOCALIDAD

Barrios Unidos| 178 372.128.811 5.973| 159.133.783 205.597.139 339.894.396 24.653.871

Total 2487 21.860.734.26¢  174.596| 10.354.204.45¢ 9.605.057.08§ 18.435.085.81¢ 2.378.276.657

Fuente: DANE
Llama la atencion, que la sola fabricacion de pasnde vestir, equivale al 13% del

total de los establecimientos de la localidad.
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Graéficc 10. Barrios Unidos - Variables Principales poriBidn No. 18 CIIU - Rev. 3

Establecimientos por localidad

M Establecimientos de fabricaciéon de
prendas de vestir

B Total Establecimientos por Localidad

Fuente: DIAN Calculos: DANE Gréfico: Autor.

De las cifras anteriores se puede concluir querdduccion de textiles y confecciones,
tanto a nivel nacional como en la localidad, esfioente para atender la demanda interna,
por lo que Colombia tiene que importar mas del 5@94os textiles que se consumen en la
industria nacional.

Tendencias de la Demanda
Por el lado de la demanda las ventas de textitmmfecciones se han casi triplicado en

la Gltima década tal y como lo ensefa el grafictaderentas sectoriales.
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Gréafico 11. Ventas del Sector en Colombia 2000-2011

Ventas del sector en Colombia
2000-2011*, millones de US$
6.002
CAGR 2000-2011: 5.302
8% 4.947
4.559 w— iaia
3.656 3.716
3.149
2.600 2.611 2.494 2.599 I
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011+

Fuente: Informe Sectores Textil y de Confeccionésdé marzo de 2012). En linea

https://www.mincomercio.gov.co/publicaciones.php3é

En los afios recientes, los datos de demanda paleseitextiles y confecciones
muestran que los jeans de hombre y de mujer signifinds del doble que cualquier otro item

y como se observa en la tabla No. 3, las ventaxdiées representan casi la mitad de las

ventas totales en Bogota.

Gréfico 12. Ventas Locales - Textiles - 2006 (%)

Ventas locales - Textiles - 2006 (%)

Jeans para hombres % 5.2

ejidos de algoddn blanco 4,2
4.2

4,1

ibras artificiales de punto
e algoddn

Sostenes | I— 3.6
|
< Jdeans para mujer >— 3.0

Tejidos de fibras artificiales 2.5
Piezas de tejidos para... i 0,6

Total: US$ 3.322 millones

Fuente: DANE, Encuesta Manufacturera.
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Tabla 3. Ventas de Textiles por region - 2007

Ventas de Textiles por region - 2007 - US$ millones

1.060,1 3152 2418

Anhoqma 9743 178.2 41 e.
Atlantico 1095 92? 6.8 AT
Cundinamarea 75.4 57,2 18,2 a2
Risaralda 66.1 45 18.1 28
Telima 26 242 1.8 1.1
Valle 73 144 28 07
Cauca 75 6.9 1.0 03
Cesar 39 35 04 02
Caldas 248 22 05 0.1
Santander 09 06 03 0.04
Bolivar 03 03 0.1 0.01
Quindio 03 02 0,1 0.01

Total 23447 1.864.40 480,4 100,0

Fuente: DANE, Encuesta Manufacturera.

A nivel nacional, los datos anualizados de comeatipor menor muestran que los
productos textiles y las prendas de vestir reptaserasi un 18%, lo cual es muy
significativo.

Tabla 4. Comercio al por menor, segun grupos deanefas. Marzo-2012

A Ao Ultimos 12
corrido meses
Comercio minorista 51 6.0 8.7
Comercio minorista sin vehiculos 9.0 8.2 8.2
Alimentos y bebidas no alcohdlicas 3.2 3.3 14
Licores y cigarrillos 13.6 9.4 8.8
Productos textiles y prendas de vestir 17.6 13.5 11.9
Calzado y articulos de cuero 11.1 14.5 18.6
Productos farmacéuticos 2.6 3.9 3.6
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Ano

Anual Ultimos 12
corrido meses
Productos de aseo personal, cosméticos 17.0 12.2 11.4
Electrodomésticos y muebles para el hogar 14.8 12.0 12.5
Articulos y utensilios de uso doméstico 21.0 14.6 11.5
Productos para el aseo del hogar 10.1 9.0 6.7
Muebles y equipo para oficina, computadores 13.2 14.2 25.8
Libros, papeleria, periddicos y revistas 6.8 2.8 1.1
Articulos de ferreteria, vidrios y pinturas 8.1 7.8 12.9
Repuestos y accesorios para vehiculos 9.5 13.5 15.1
Vehiculos automotores y motocicletas -7.1 2.1 10.7
Lubricantes para vehiculos automotores 2.6 4.8 1.1
Otras mercancias -2.3 1.7 6.5

Fuente: DANE, Encuesta Manufacturera.
Los datos del DANE del grafico No. 12 muestranriengmportancia de las ventas al

interior de la localidad de barrios unidos de tegty confecciones.
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Tabla 5. Ventas Internas y Externas - Barrios Usiido

400.000.000 364.548.267
350.000.000
300.000.000
250.000.000
200.000.000
150.000.000 m BARRIOS UNIDOS
100.000.000

50.000.000

TOTAL VENTAS
VENTAS

INTERNAS VENTAS
EXTERNAS

Fuente: DANE Gréafico: Autor.

Demanda Efectiva

SiendoModa Para Ellasuna empresa que trabaja un producto tradiciomabces el
jean, con un modelo de ventas por incentivos, d@fsindamental el desarrollo y la aplicacion
de encuestas especialmente disefiado para enctantrgormacion referente a las fuentes
primarias, que han permitido la estructuracion abetacion del presente plan de negocios.
Teniendo en cuenta las caracteristicas del negeeiestudiara la localidad de Barrios Unidos
para saber cOmo esta y con qué propuestas de reersaghuede ingresar al mercado.

Los productos a comercializar pbdfoda Para Ellasen la clasificacion del DANE
pertenecen al sector industrial, especificament& Babricacion de prendas de vestir, con
cbdigo CIIU 18 y por el lado de la importaciones@WRevision 3, con codigo 84.

Como elemento de aproximacién a la demanda efecs@aobtuvieron cifras del

personal ocupado por categorias ocupacionalesutdses muestran en el grafico siguiente un
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panorama interesante: Como se observa, casi lad&mtale empleados de la localidad, esta
compuesto por obreros y trabajadores que desemplafimnes administrativas, siendo
potenciales clientes de los jeans, por las caiatitars de su tipo de actividades y su relacion
con los atributos de dicha prenda.

Grafico 13. Personal por Categoria Ocupacionattidfzacion de Barrios Unidos

Personal por Categoria Ocupacional
Participacion de Barrios Unidos sobre el Total

PERSONAL ADMINISTRATIVO

PERSONAL OBRERO
B TOTAL

PERSONAL PROFESIONAL m BARRIOS UNIDOS

PERSONAL TOTAL

5.973

- 50.000 100.000 150.000 200.000

Fuente: DANE Gréfico: Autor.

En sintesis, los datos de las fuentes secundasiasribles utilizadas para caracterizar
las tendencias histéricas del mercado potenciagstnan con toda claridad, un mercado de
gran dinamismo y con fuerte tendencia al crecimient solo a nivel nacional sino en la
localidad donde se ubicara la operacion de la esappeoyectada. A partir de las cifras se
puede concluir que a pesar del crecimiento de dalymcion interna, las necesidades del
consumo impulsan el crecimiento significativo deilaportaciones con el fin de abastecer las

necesidades y preferencias de los consumidoresRaisey en la localidad de Barrios Unidos.
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Analisis de los Clientes

El mercado del jean en Colombia abarca muchas messtiferentes, por cada persona
dispuesta a comprar un jean existe una marca gjoe seeadapta a sus necesidades.

Para la identificacion del cliente objetivo se lirddo un espacio muestral como el
conjunto de viviendas en donde habitan toda lagoidth de Mujeres de la Localidad de
Barrios Unidos, que como caracteristica estén dosel5 y los 40 afios, que pueden
pertenecer a cualquier grupo socio econdmico emiediano, bajo y alto estrato. Estas
personas tienen habitos de compra irregular y nhgtan el momento de compra segun la
situacion que se presenta. Aunque el producto diemde todas las temporadas y esta en
demanda durante todo el afio, podemos afirmar selg@sultado de las encuestas aplicadas,
(ver anexo 2); que el 51% de los encuestados a#qujeans para ocasiones especiales, el
36% a mitad de afo, el 26% en navidad, el 21% &es,ebfirma que adquiere jeans
mensualmente y el 9% escoge otras ocasiones pewan|ara.

Tabla 6. Matriz del Cliente*

MATRIZ DEL CLIENTE MODA PARA ELLAS

Tipo de cliente ¢,Cuando compra?| ¢Cuénto compra?| ¢Donde compra?

Mensual 21% Centros comerciales
0

85%
A mitad de afio 36% Anualmente entre 1 y
Cliente potencial Mercados mayoristas
: 7 jeans
0,
En navidad 26% 2394

En ocasiones ,
Catalogos 23%
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MATRIZ DEL CLIENTE MODA PARA ELLAS

Tipo de cliente

¢,Cuando compra?

¢, Cuanto compra?

¢,Donde compra?

especiales 51%

Supermercados 6%

Oficina 4%

¢ Por qué compran?

¢, Quiénes toman la

decision de compra?

¢, Quién usa el

producto?

¢, Quién paga el

producto?

Necesidad y gusto

Ellos mismos

Ellos mismos

Ellasnos

¢,Como pagan el

producto?

¢Por qué razén

compra?

¢, Qué marca de jear

prefiere?

¢ Por qué prefiere

dicha marca?

En efectivo 81%

A crédito por

catalogo 13%

Con tarjeta de crédit
38%

En efectivo por

catalogo 2%

D

Como luce 66%

Calidad 42%

Precio 42%

Modelos 40%

Experiencias
anteriores con la

marca 11%

No tiene marca

preferida 43%

Chevignon 23%

Diesel 11%

Studio F 9%

Otros 14%

Calidad 72%

Disefios 60%

Entalle 51%

Duracién 28%

Fuente: Encuestalos porcentajes presentados en la anterior tablsentotalizan hasta cien, debido a que en

la encuesta, (ver anexo 2); los participantes tida@osibilidad de elegir dos opciones.
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Investigacion de Mercado
Disefio Técnico del Trabajo de Campo

De acuerdo con la importancia que tiene para el B&aNegocio poder desarrollar
exitosamente la investigacion de mercado, a coamtidn presentamos el conjunto de
elementos que conformar los fundamentos del dig&finco del trabajo de campo:

Poblacion De acuerdo con los datos poblacionales del Bis@apital, se ha definido
como el conjunto de Viviendas en donde habitan tageblacion de mujeres de la localidad
de Barrios Unidos, que como caracteristica estée s 15 y los 40 afios. Para identificar el
tamafio de la poblacién hemos sacado el promedastiéegrupo poblacional de los estratos:
sin estrato, medio bajo, medio y medio alto, ems$dds barrios de la localidad, para los afios
2011, 2010 y 2009, cuyo resultado es: 56494. Edécaon se justifica en la medida en que
se han establecido como el grupo objetivo de laecoializacion y venta de Jeans.

Tabla 7. Barrios Unidos — Poblacion total proyeatpdra la localidad desagregada por grupos

guinquenales de edad y género. Afio 2011

Grupos de edad Hombres Mujeres Total
0-4 anos 6.779 6.368 13.147
5-9 afos 7.181 6.721 13.902
10-14 afios 7.471 7.084 14.555
15-19 afios 8.781 8.735 17.156
20-24 afnos 9.983 9.585 19.568
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Grupos de edad Hombres Mujeres Total

40-44 afnos 7.774 8.564 16.338
45-49 afnos 8.410 9.514 17.924
50-54 afios 7.418 8.647 16.065
55-59 afios 7.020 8.347 15.367
60-64 afios 5.772 6.939 12.711
65-69 afios 3.575 4.368 7.943
70-74 afos 2.513 3.383 5.896
75-79 afios 2.040 2.978 5.018
80y + afos 2.219 3.699 5.918

Total 112.182 121.599 233.781

Fuente: Proyeccion de la poblacion DANE — SDP. &lation y céalculos: Oficina Asesora de

Planeacion — Grupo Estadistica
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Tabla 8. Marco Muestral

Viviendas por estrato socioeconémic

40

6. Totales
Localidad V“g"inr(:as Vlv'gfdas Viviendas Viviendas Bgfrrio 7. Totales
deU B%rnos Afos estrato | Medio - | 4. Medio 5. I\;Iﬁdlo por por ang'y
nidos * bajo - Alto Estrato y promedio

Promedio
Los Andes 2009 13| 4.177 4,765 1.905 10.860 0
Doce de Octubr 67| 14.597 9.072 0 23.736 0
Los Alcazares 113| 17.324 3.041 0 20.478 0
Parque Salitre 3 695 0 0 698 55.772
Los Andes 2010 7| 2.843 6.004 2.011 10.865 0
Doce de Octubr 111 9.595 14.435 0 24.141 0
Los Alcazares 4| 16.907 3.878 0 20.789 0
Parque Salitre 0 718 0 0 718 56.513
Los Andes 2011 2| 2.702 6.251 1.915 10.870 0
Doce de Octubr 86| 10.640 13.794 0 24.520 0
Los Alcazares 4| 17.151 3.915 0 21.070 0
Parque Salitre 0 736 0 0 736 57.196
34| 8.174 5.430 486 14.123 56.494

Fuente: Proyecciones de Poblacién DANE — SDP. Ealxan y calculos: Oficina Asesora de

Planeacion — Grupo Estadistica
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La muestra

Con el fin de hacer eficiente la aplicacion dedasuestas, se determina una muestra a
partir del tamafio de la poblacion, con el fin deriin las caracteristicas de la percepcion de la
demanda potencial de consumidores sobre nuestyegiooy el producto.

Parametros de la muestraSon las medidas o datos que se obtienen sobre la
distribucion de probabilidades de la poblacion.réacién con la poblacion de hogares de la
Localidad de Barrios Unidos, se tienen los sig@snt

Tabla 9. Parametros de la muestra estadistica

Parametros estadisticos
Media 14420,091
Error tipico 3005,0144
Desviacion estandar 9966,5049
Varianza de la muestra 99331214

Fuente: Autor

€: Error asumido en el célculo de la muestra debiths aaproximaciones decimales
gue surgen en la division por decimales, en lacegle de la muestra. Normalmente, este
error se asume entre un 1 hasta un 10 %; es dacualores de probabilidad correspondiente
estan entre un 0.01 hasta un 0.1. Para el casmapi®cupa, el valor optimo de error se
calcula de acuerdo con el numero de estratos @hgy en los datos de la muestra: Para 3
N <10 se asum€ = 0.1(un error del 10 %).

g: mediante este parametro se asume la proporcidm meiestra que no presenta las
mismas caracteristicas de la poblacién. Los Masuale Estadisti¢aplantean esta
probabilidad entre un 1 hasta un 25%; otros asucugemdo no se conoce esta variable un
valor maximo de 50%. Del estudio realizado por aster se propone la siguiente tabla: Para

3<N<19. Se asume q = 0,01 (un 1 %).

3 Ver: Martinez Quintana, Rodrigo. (2009). Estadésti Basica. [En lined.
<http://campusvirtual.unex.es/ebooks/files/filegelstica.pdf>[2012, marzo b
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p: Es la probabilidad que tiene la muestra en pokeemismas cualidades de la
poblacion (homogeneidad) y esta determinada peiglaente formula: Como p + g =1, la
(Probabilidad maxima) [p = 1 — q]. A partir de edieterminamos el nivel de confianza y el
valor de z de la distribucién de probabilidad. Ranaresente estudio de mercado se asumio un
grado de confiabilidad de un 95 %, por lo tante: 2 96.

Determinacion del valor de la probabilidad que dida muestra de no poseer las
mismas cualidades de la poblacion (q). Como yaessminé el valor de g (probabilidad de la
proporcion que no presenta las caracteristicagplyede determinar p mediante la expresion: p
=1-q,luego:p=1-qg[p=1-0,05]=0, 950, 95 que es la probabilidad que tiene la
muestra de poseer las mismas cualidades de lacpbl@) (Muestra Teodrica).

Con base en la anterior especificacion, se proaeddcular el tamafio de la muestra de
la siguiente manera:

La muestra

Con el fin de hacer eficiente la aplicacion dedasuestas, se determina una muestra a
partir del tamafio de la poblacion, con el fin dierin las caracteristicas de la percepcion de
dicha poblacion sobre nuestro proyecto y produssd.las cosas, los resultados obtenidos de
los datos muestrales se pueden extender a la poblan la medida en que dicha muestra
sera representativa de la poblacion en términdsapitisticos. Técnicamente ello se asegura
por medio de la aleatoriedad de la seleccion deilasndas que conforman la muestra. En
primera instancia se desarrolla un muestreo aleasimple en el que cada elemento de la

poblacion (viviendas de la Localidad de Barriosddsi) tiene la misma probabilidad de ser

seleccionado para integrar la muestra, de modosgaexq, X»,...,X, S€a un conjunto de
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valores denvariables aleatoriasXq, X2,...,X,independientes, con la misma distribucion

poblacional.
Método de seleccion

Para extraer la muestra aleatoria de la poblackdvidendas (poblacion finita) se han
enumerado todos los elementos que la conformaresiplazo, a partir de las direcciones del
Directorio Telefonico de Bogota y se sacaran madida utilizacion de la tabla de niameros
aleatorios, utilizando una hoja Excel.
El tamafio de la muestra

Para calcularlo, tenemos en cuenta criterios de gosempo y tratamos de establecer

un numero de unidades de analisis (viviendas) nuimgctesario para conformar una muestra

(n) que asegure el error estandar definido anteriofenenenor que 0.01, dado que la

poblaciéon N es aproximadamente de 56494 elementos. En el tad@fima muestra de una
poblacion se tuvo en cuenta, que la varianza palacfue calculada y para determinar el

tamafio de muestra fue necesario estigzacon un error maximo permisibld prefijado y

conocido la varianza poblaciona‘lrg) se pudo utilizar la siguiente formula:

2
02

d

n=

Que se obtiene de reconocer dilies el error estandar o error maximo prefijado § est

L, g . . :
dado por la expresiord =—Zl_g para el nivel de confianzd—qy constituye una
2

/n

medida de la precision de la estimacion, por lo dambién se puede inferir que

Plx- 4 <d}=1-a.
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Suponemos ademas que la desviacion tipica delgsede 0,5 viviendas, el tamafio de
muestra aleatoria necesaria para determinar utelpitmlad igual a 0,95 de que el estimado y
el parametro se diferencien modularmente en mea@sldes:

De una poblacion de 56494 viviendas de la Localdeadarrios Unidos, de Bogota

D.C.

Poblacion — ............ N = 56494

Desviaciéon estandarSe€ =0,01
o? =(s8? = (0012 =0.0001

s* = p(Ll- p) = 0951 - 095 = 0,0475

2
por lo que n'= S—Z = %_ 475
o 0,0001
n' 475

n= — = =51
1+'%\l 1+47?/56.494

Es decir para realizar la investigacion se necesitauestar al menos 51 Viviendas.
Esta es la muestra aleatoria simple.
Muestreo Estratificado

Como la poblacién de viviendas de Localidad de iBartnidos esta estratificada
tenemos que estratificar también la muestra singk de que los elementos muestrales o
unidad de andlisis posean un determinado atriestalecir, pertenezcan a los cuatro estratos
de la Localidad. Para disefiar una muestra probtbdiestratificada, dividimos a la poblacion
en sub poblaciones o estratos y se selecciond éstraupara cada estrato. La estratificacion
aumenta la precision de la muestra e implica el deliberado de diferentes tamafios de
muestra para cada estrato, “a fin de lograr redacrarianza de cada unidad muestral, en los

Manuales de estadistica se sefiala que en un ndeironinado de elementos muestrales
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n = Y nh la varianza de la media Muestr&puede reducirse al minimo si el tamafio de la

muestra para cada estrato es proporcional a léad&sv estandar dentro del estrato.

Esto es, fh :% = KSh

En donde fh es la fraccién del estrato, el tamafio de la muestr® el tamafio de la
poblacién, st es la desviacion estandar de cada elemento deiteedl, y K es una
proporcién constante que nos arroja como resuliada) 6ptima para cada estrato.

Para el estudio de mercado en la Localidad de d&atdnidos, tenemos que la
poblacion es de 56.494 viviendas y que el tamafitadauestra e = 51, entonces. La

fraccion para cada estrato th sera:

De manera que el total de la sub poblacién se plichira por esta fraccion constante a
fin de obtener el tamafo de muestra para el esBagiituyendo tenemos que:

Nhx fh=nh

Tabla 10. Muestra Probabilistica Estratificadaade\liviendas de Barrios Unidos

Total poblacién*
) (fh) =0.90

Estratos Repartos de la ciudad X Muestra
Nh (fh) = nh

1 Ry 34 3
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Total poblacién*
_ (fh) =0.90
Estratos Repartos de la ciudad X Muestra
Nh (fh) = nh
2 R, 8.174 11
3 R3 5.430 8
4 R4 486 29

Fuente: Autor

Con el fin de detectar las preferencias de la pafia objetivo, se realizd la

investigacion de mercado, utilizando los métodababilisticos y estadisticos que se detallan

en la subseccidoimvestigacion de Mercado®ara la investigacion por parte be®da Para

Ellas se tom6 una muestra representativa de la poblagtdizando la técnica de muestreo
estratificado aleatorio con afijacion 6ptima, darmono resultado 51 encuestas. Estas 51
encuestas se aplicaron en las viviendas de laidadal con un error admisible del 1%. Las
encuestas finalmente se aplicaron en su totalicadh® viviendas escogidas mediante la

utilizacion de la tabla de niumeros aleatoriosjaatiido una hoja Excel.

La encuesta arrojo los siguientes resultados paradnsumidores finales:
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a. Rango de edad

Grafico 14. Rango de Edades Encuestados- Consuffiiakalr

Mayor de 40 afios;
9%

15 - 20 anos; 6%

30-40 afios;
32%

Fuente: Elaboracion propia.
b. Género

Tabla 11. Datos de género - consumidor final

Género Cantidad Porcentaje
Femenino 53 100%
Masculino 0 0%

Fuente: Elaboracion propia.
c. Localidad: Barrios Unidos

Tabla 12. Localidad - consumidor final

Localidad NuUmero de Encuestas realizadas

Barrios Unidos 53

Fuente: Elaboracion propia.
Los datos de los puntos a, b y ¢ corresponden ariteyios establecidos para el

mercado meta identificado: mujeres son mujeresedas 15 aflos y mayores de 40 afos; de
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cualquier raza y estado civil, con un poder adtjussirepresentado en ingresos mensuales
desde $250.000; dentro de los estratos 3 y 4, didwcgeogréficamente en la localidad de
barrios unidos de la ciudad de Bogota inicialmertsi pues estos tres primeros puntos
basicamente ilustran las caracteristicas ya meadasdel mercado objetivo.

d. Tipo de actividad

Grafico 15. Tipo de actividad - Consumidor final

Hogar

Independiente
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo al grafico anterior la mayoria de losmtiros del mercado objetivo son
empleados (77%), seguido por un porcentaje masepeqde personas (11%) quienes son
estudiantes universitarios, otro grupo aun mas gfemwonformado solo por el 9% son
independientes y por ultimo, se muestra una mircanfidormada por el 2% quienes se dedican
al hogar. El hecho de que la mayoria de los integsadel mercado meta sean empleados, es
un factor positivo, dado que los empleados percibgresos de una forma regular. Otro dato
interesante que cabe resaltar en este analisé$ relmcionado con el grupo de los estudiantes
universitarios (11%), siendo estos un gran merca@oinque con poca capacidad adquisitiva,
tienen una tendencia a seguir la moda en lo corergena ropa y accesorios.

e. Si su respuesta a la pregunta anterior es Endlole&eleccione el tipo de empresa en la

cual presa sus servicios.
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Grafico 16. Tipo de empresa- consumidor final
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Fuente: Elaboracion propia.

Claramente el grafico anterior muestra que un 5&%osl miembros que se ajustan al
perfil del mercado objetivo se desempefian como egdpk en el sector servicios, mientras
que el 17% se desempefia en otros sectores; el éP2% son los grupos mas pequefos
correspondientes a los sectores comerciales y metouéra respectivamente. Esta tendencia
se da principalmente debido a que el sector ses/ies uno de los mas estables; factor que
resulta conveniente en este estudio de mercadgue/a mayor estabilidad laboral tengan los
miembros del mercado objetivo; mayor posibilidadedograr los objetivos comerciales de la
empresa.

f. Promedio de ingresos mensuales

Grafico 17. Promedio de ingresos mensuales
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Fuente: Elaboracion propia.
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Que la mayoria de los miembros del mercado obj€#980) reciban entre uno y dos
millones de pesos; es un punto a favor para laseplae ventas de la empresa, ya que esto
quiere decir que cuentan con el suficiente podeuiadivo para adquirir los productos,
incluso hay un grupo que recibe mayores ingresafonmado por el 13% que recibe entre
dos y cinco millones de pesos; lo que es aun npgoa la empresa. Los que reciben entre
doscientos y quinientos mil pesos (15%) obviamtartidran una frecuencia de compra menor,
pero es un grupo pequefio; y por ultimo los quebescientre quinientos mil y un millon de
pesos, tienen la capacidad de adquirir los produd¢oModa Para Ellas dado que estos tienen
un precio asequible para esta cantidad de ingresos.

g. Con base en las siguientes opciones, sefal¢a(ldas opciones) cual es su indumentaria o
atuendo habitual (méas dias a la semana).

Gréfico 18. Atuendo habitual - consumidor final

Otros; 4%  Muy formal (sacoy
corbata); 11%

Informal Chaquetay
pantalon esport;

Fuente: Elaboracion propia.
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Aungue los pantalones jean no es la principal @artdizada, claramente el grafico
sefiala que si ocupa la segunda posicién con el B8%nportante resaltar en esta parte que la
respuesta corresponde a los habitos en cuanto deusapa entre semana, es decir los dias
laborales; lo cual no deja de ser un resultadotipospara los intereses de la empresa. El
mayor porcentaje se concentra en una indumentamaaf (36%); seguido de la indumentaria
informal (30%) sobre la cual se centra la atendéreste gréafico. El grupo compuesto por el
19% también muestra una inclinacion a favor depkstalones jean, ya que este también se
puede clasificar como pantalon sport; y los grupés pequefios en este caso los que se visten
muy formalmente y los que optan por opciones ntuidas en el cuestionario solo alcanzan
porcentajes pequefios (11% y 4%) respectivamente.

h. Habitualmente donde adquiere los elementos sl@atieendos o indumentarias que usa con
mayor frecuencia.

Gréfico 19. Lugares de compra- consumidor final
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Fuente: Elaboracion propia.
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La grafica anterior muestra que los centros coralmgison los lugares predilectos de
la mayoria (85%) para hacer sus compras de ropa;sesdeben gran parte a las muchas
opciones que una persona puede encontrar en wo cemercial; ademas de ser lugares que
cuentan con relativa comodidad y seguridad. BEstpogesta seguido por el de las personas
qgue prefieren hacer sus compras de ropa en mercaaparistas (23%); y se iguala con el
grupo de personas que presentan una tendencifizarsas compras por medio de catélogo,
gue también es un grupo del 23%. Este resultadgmede interpretar como la evidencia de
una poca frecuencia de compra y pocos habitos egreopor medio de este medio; por lo
tanto es necesario enfocar esfuerzos de las ggastie promocion, en esta forma de venta.

Otros grupos mas pequefios estan conformados poeerssnas que prefieren hacer sus
compras de ropa en supermercados (6%), en la aficirando son visitados por algun
vendedor (4%), y el grupo mas pequefio (2%) no @s@een donde hace este tipo de
compras.

i. Sefale las 2 razones mas importantes, por laseswsted prefiere realizar sus compras en

los lugares anteriormente sefialados.
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Gréfico 20. Decisién de compra- consumidor final
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Fuente: Elaboracién propia.

Segun los resultados de este grafico, la mayorigpetsonas buscan surtido y
comodidad (58% y 47% respectivamente) a la horahdeer sus compras; que son
precisamente dos importantes ventajas que ofrecistabucion por catalogo. Otro grupo
conformado por el 36% justifican su decision parpoecios cémodos; un grupo del 34% basa
su decision del lugar de compra en las marcagyrfatly importante y por eso la importancia
gue se le debe dar en la etapa inicial a este gimga términos de posicionamiento de marca.
Por otro lado otros compradores (21%) buscan s#aien el lugar de hacer sus compras, un
grupo mas (13%) busca facilidades de créditos yestante grupo (2%) no especifica sus
razones de compra en determinados lugares.

La ventas por catalogo en general y especialmdntatélogo de Moda Para Ellas;
tiene varias de las cualidades antes manifestamtd®gpcompradores: comodidad, seguridad,
amplia variedad de las referencias de las prereascluso el cliente final puede llegar a

acuerdos que faciliten el pago de las compras lceeneledor.
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j. Cuando adquiere Jeans, generalmente los adqpara...

Tabla 13. Motivo de compra- consumidor final
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Fuente: Elaboracion propia.

Este grafico pone en evidencia que la mayoria depkrsonas (89%) compran
pantalones jean, para ellos mismos; esto se ptemdigcir en un aspecto positivo en la medida
gue el cliente final, es el mismo consumidor finBkte grupo esta seguido por dos porcentajes
mas pequefios conformados por aquellos que comasapréndas para sus hijos y los que
compran estas prendas para otros familiares (6%b yebpectivamente); y por ultimo este
resultado sefiala un grupo mas pequefio de persaeasomqpran los pantalones jean como
regalos.

k. ¢, Cuantos jeans compra anualmente?
Gréfico 21. Compra de jeans anual - consumidot fina
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Fuente: Elaboracion propia.
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En el grafico anterior se puede evidenciar quafdidad de pantalones que compra la
mayoria de personas (58%) es de tres a cinco;esst® nimero no tan favorable para las
metas de ventas que tiene programada la emprasestaorazon se hace necesario aplicar las
estrategias de promocién en conjunto con la fudezeentas para incrementar la cantidad de
pantalones que los miembros del mercado objetieatiicado adquiera. Por otro lado un
grupo mas pequefio (13%) adquiere de seis a sintal@aes anuales, lo cual representa una
mejor cantidad para los intereses de la empresa. dipo conformado por el 28% aparece
con una cantidad de compra de uno a dos pantatomedes, esta es una cantidad realmente
pequefia para ser un periodo de tiempo tan largmspdos en estos resultados es que se
reitera la importancia de enfocar las estrategeagethtas propuestas en este plan de negocios
en incrementar las cantidades de pantalones adiggtiri

l. ¢ Ha comprado usted por catalogo los elementosudetuendo?

Grafico 22. Compras por catalogo - consumidor final

Fuente: Elaboracion propia.
De acuerdo con la Gréfico anterior son menos lesmucompran ropa por catalogo en

comparacion con los que si lo hacen (55% y 45%ems@mente) y aunque no es una
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diferencia significativa, el escenario ideal sexfpiel en el cual la inmensa mayoria, (90%)
tuviera los habitos de comprar ropa por catélogoahterior promueve el planteamiento de
estrategias que resulten en un aumento considdegbleompras de los pantalones jean de
Moda Para Ellagpor medio de catélogo.

m. Si su respuesta a la pregunta anterior, edigue por favor, el nombre del catalogo.

Grafico 23. Catalogos conocidos - consumidor final.
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Fuente: Elaboracion propia.

Esta grafica muestra la recordacion y el posicioeato de algunas marcas y de
nombres de catélogos que ya se por permanencianeredo o por tradicibn permanecen en
la memoria de los consumidores. Una gran mayoll&o)lde los que hacen compras por
medio de catdlogo prefieren el catalogo de Leorssguido por catalogos de las demas
marcas que oscilan entre el uno y dos por cienttadédad de compradores. La aplicacion de
este resultado en la empresa es llevar a cabostesteglias de promocion y comunicacion
propuestas para crear posicionamiento de marcaegosuniveles de recordacion entre los

consumidores finales y el publico en general.
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n. Si su respuesta a la pregunta 14, es si, indiqudavor, el tipo del catadlogo

Grafico 24. Tipos de catalogos - consumidor final.
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con la informacién presentada en laiangés graficos, hay una marcada
tendencia por los catdlogos fisicos sobre los @gtdl electronicos (43% y 2%
respectivamente) a la hora de hacer compras permstlio. Esta tendencia obliga a la
empresa a enfocar esfuerzos a la buena elabordeitws catalogos en lo que tiene que ver
con su parte visual, con el fin de que realmergecleaptar la atencion de las personas que lo
vean. Otro amplio grupo de personas encuestad&s) (3® especifica qué tipo de catalogo es

el que consulta a la hora de hacer compras.
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. ¢ Qué marcas de jeans prefiere?

Gréfico 25. Marcas preferidas - consumidor final.
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Fuente: Elaboracion propia.

Esta es una parte vital para el analisis de la etengia de la compafiia, ya que gracias
a esta informacién se puede saber cuales son lesasnmas fuertes en la cabeza de los
consumidores; y se aplican las estrategias de miomoy publicidad planteadas para el
posicionamiento de la marca y del nombre de la esaprDe acuerdo al grafico anterior hay
una gran mayoria (43%) que no tiene una marcarptafee jeans a la hora de hacer sus
compras, por otro lado una de las marcas con é&iises de preferencias el Chevignon
(23%), teniendo en cuenta eso se deben llevar @estbategias de benchmarking, con el fin
de conocer un poco mas la competencia y lo que hesta para tener tales niveles de
recordacion de marca. La marca Diesel también ausort un aceptable nivel de recordacion
de marca (11%) seguida por la marca Studio F (@%tp ultima ha venido ganando mas
presencia en la mente de los consumidores. Mama® devi's que son marcas de una

amplia trayectoria no tienen una fuerte recordaseggun este resultado ya que solo tienen el
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4% vy ocurre algo parecido con la marca Abercrongpie solo cuenta con el 2%. La marca
Lee aparece con un cero por ciento de personapmgfieren esta marca y hay un grupo
conformado por el 8% que manifiesta no tener peefga alguna a la hora de comprar
pantalones jean.

0. Sefale las tres razones mas importantes queette$iu preferencia a la marca de jeans de

la pregunta anterior.

Grafico 26. Factores de preferencia - consumiadz fi
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a este grafico la mayoria de las passestan buscando calidad en las
prendas de vestir. Esta informacion cobra valigdelaenedida que es precisamente la calidad
uno de los pilares deloda Para Ellasy mediante esta cualidad se satisfacen ampliament
porcentaje una de las necesidades de los conswnsifiloales a la hora de tomar la decision de
compra sobre los pantalones jean. Otro de loscaspelaves para los consumidores que en
este caso son mujeres es el entalle o la hormasi@rendas, las mujeres son altamente

exigentes con la forma en que la prenda se ajustaego; afortunadamente pavimda Para
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Ellas, este también es uno de sus puntos fuertes, yalgiadricante de los pantalones en
China conoce las caracteristicas y exigencias daui@r latina. Siguiendo en el orden de
importancia de las razones de los compradores geciirse por un determinado tipo de
producto esta el precio, los consumidores buscaduptos de calidad a precios razonables y
ese también es uno de los puntos a favavidda Para Ellas ya que el precio final de los
pantalones es asequible al mercado objetivo gestaeapuntando inicialmente.

Otras razones importantes de los compradores saaritedad en disefios y la duracion de las
prendas, cualidades que tienen los productddatia Para Ellas otras razones que influyen
en la decision de compra de los consumidores tignernver con la variedad de colores y los
modelos, por lo tanto se debe tener constante doauién con los proveedores para poder
cumplir con estas exigencias de los clientes.

p. Quisiéramos conocer sus preferencias a la hoeavdstir jeans. Marque maximo 3
opciones.

Gréfico 27. Preferencias de jean - consumidor final
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Claramente el grafico muestra que hay una mareadehcia actualmente sobre los
jeans de disefios clasicos con bota tubo y conrbota, por lo tanto, se tendran en cuenta esos
gustos para la elaboracion de los mismos por pEtes proveedores en China. Un punto
muy importante de los anteriores resultados egjidceptacion que tienen hoy en di los jean
descaderados, los cuales estuvieron muy de mod#a@n anteriores, segun lo que muestra
este resultado, hoy en dia los jeans con talle aficel caso de las prendasMeda Para
Ellas, los jeans tienen el talle alto y se adaptan aglostos de los consumidores aqui
manifestados. En el caso de los adornos de loglpass, se presenta una tendencia a la baja
en este tipo de pantalones con adornos, que tanfbEnon muy populares entre los
consumidores en afios anteriores. Actualmente $esids y estilos que tienen los proveedores
en China, se adaptan a lo que los consumidoregeguign embargo en las politicas de ventas
se incluye una constante retroalimentacion ensevémdedores y los clientes finales, con el
fin de estar siempre haciendo un seguimiento cotestalos gustos de los consumidores.

g. ¢ Qué tan frecuente compra jeans?

Gréfico 28. Frecuencia de compra - consumidor final
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Fuente: Elaboracion propia.
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Primero que todo se puede ver que la gran maybif) adquiere los pantalones en
ocasiones especiales, frente a un 36% que préfeerio a mitad de afio; un 21% compra los
pantalones con una frecuencia mensual y el 26%¢dospra en navidad; y hay un grupo
pequeiio (9%) que no especifica la frecuencia coudéacompra los pantalones.

La informacién anterior cobra importancia debidque conociendo la frecuencia de
compra de los consumidores se deben apuntar faseggsas de promocién y publicidad a los
tiempos y ocasiones de compra, y adicional a estieben apuntar estas mismas estrategias
de promocion en los momentos que se podrian demaoniomo de poca demanda;
precisamente con el fin de incrementar la freceedei compra para que durante todo el afio
se pueda tener una suficiente demanda acorde €omekas comerciales de la empresa.

r. Cuales son las formas de pago para sus compegeahs?

Gréfico 29. Formas de pago - consumidor final.
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Fuente: Elaboracion propia.
La forma de pago es un tema a menudo sensibleleatocempradores, pero en el caso

de la ropa y segun lo revela el resultado de esgupta, el 81% de los miembros del mercado
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objetivo identificado para este proyecto prefieaggr los productos en efectivo, frente a un
38% que prefiere hacer sus pagos por medio dddaatgecrédito. En el caso puntual de las
ventas por catalogo, se puede ver que solo un E3fé @ crédito y un 1% paga en efectivo.
Moda Para Ellasen su etapa inicial de ventas, lo hace por medi@fdctivo y tarjeta de
crédito; en este ultimo caso cuando las compraacen directamente en el punto de venta.

s. ¢ Qué factores considera decisivos a la horaomepear jeans?

Grafico 30. Factores de compra - consumidor final.
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Fuente: Elaboracion propia.

La forma en que luce una mujer con un jean, esctbf de compra mas determinante a
la hora de adquirirlos, de ahi que un 66% tengeuenta este factor a la hora de la compra.
Otros aspectos importantes que manifiestan los @dopes en esta pregunta tiene que ver
con los modelos, la calidad de las telas, los dsefipor supuesto los precios, los cuales
alcanzan porcentajes del cuarenta, cuarenta ytr@asta y ocho y cuarenta y dos por ciento
respectivamente. Esta informacion es clave para ejufabricante tenga en cuenta esta

caracteristica a la hora de la elaboracion dedasgones.
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La encuesta para la fuerza de ventas, la cualdlieada mediante el método Focus
Group a diez personas relacionadas de alguna farlas ventas por catalogo o sistemas de
comercializacion similares; arrojo los siguienesultados:

a. Nivel de educacion

Los datos representados en las Gréaficos anteriamasstran que; la gran mayoria
alcanzo6 un nivel de educaciéon de técnico profesignarofesional. Esto se traduce en un
factor positivo en la medida que estos niveles dlea&cion permiten a los miembros de la
fuerza de ventas, adaptarse mas facilmente areartiientos propios de la estructura de
ventas de la empresa, dentro de los cuales sa l®rdinuos procesos de capacitacion.

b. Promedio de ingresos mensuales

Segun lo manifestado en la reunién llevada a cabo los participantes de este
ejercicio; la mayoria de los miembros de la fuelegavzentas obtienen un ingreso promedio
mensual entre uno y dos millones de pesos, algiam@dos inclusive aseguraron recibir entre
dos y cinco millones de peso de ingresos promeeéiasoal, y algunos de ellos dijeron obtener
entre quinientos mil y un millon de pesos como ésgs promedio mensual. Dentro de los
interrogantes planteados a lo largo de este ejey@sta pregunta fue la pregunta detonante,
ya que los participantes se mostraron mas intenssaw ese particular que en los demas temas
consultados; en parte porque consideran que ecigelal beneficio que recibe la empresa
para la cual distribuyen con catalogo; las comissoson bajas. Lo anterior se puede traducir
en que es un nivel de ingresos promedio de acwdrdivel salarial de esta actividad. Estos

ingresos en la mayoria de los casos de las perpan@gpantes en esta encuesta provienen de
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las ventas en general, venta de ropa, y de suiabgad que son las ventas de ropa por
catalogo.
c. Experiencia en ventas como distribuidor inde pemig

Una de las caracteristicas importantes de los cjjaatites en esta encuesta, es
precisamente la amplia experiencia de sus partitggaen las ventas, especialmente las ventas
por catalogo. Los anteriores graficos muestranlgugan mayoria cuenta con experiencia en
ventas de ropa de mujer, y un grupo mas pequerfibidaniene experiencia en ventas por
catalogo, pero esta vez en lo relacionado con imteaor femenina de la marca Leonisa; la
cual tiene buen posicionamiento en el mercado.sQt@mbros de este grupo de personas
participantes en el Focus Group tienen experiesmtigenta de cosméticos y productos como
suplementos alimenticios e incluso algunos miemheos vendido por catalogo accesorios y
suplementos alimenticios. Esta informacion se puiederpretar como que del total de
personas que se dedican a las ventas por catal@ygran mayoria tiene experiencia o ha
estado relacionada con la venta de ropa; lo cuditéalos procesos de capacitacion y en
general todo el proceso que la empresa tiene pragles dentro de su estructura de
distribucion.
d. Tiempo de experiencia como distribuidor inde pemie

La experiencia en ventas de los participantes Enegguesta es un factor importante,
ya que gracias a esta experiencia se pueden leveabo procesos de capacitacion y
retroalimentacion de ventas de una manera mas ¥elnque durante el ejercicio ninguno
de los participantes dijo tener una experienciaanayigual a cinco afios; la mayoria de ellos
cuenta con dos afios de experiencia, algunos de ddidararon tener entre seis meses y un

afio de experiencia; los integrantes que menos iexg& tienen, cuentan con seis meses
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como distribuidor independiente de algin producsemvicio. La conclusion a la que se puede
llegar es que la mayoria de personas que se dedicEas ventas como distribuidores
independientes, tienen una trayectoria suficientel campo, lo que se convierte en un factor
altamente positivo a la hora de cerrar un negocio.
e. Cantidad de recursos disponibles para inventiua negocio propio

Segun las respuestas a esta pregunta todos |gSpaentes cuentan con recursos entre
guinientos mil y un millén de pesos para invertiruin negocio propio; mas exactamente el
negocio que propon®loda Para Ellasque consiste en vender pantalones jean para mujer.
Estos resultados apuntan de forma positiva a taasta de distribucién ddoda Para Ellas
ya que inicialmente no se manejara ningun tipo réelitos con los vendedores ni con los
consumidores finales, por lo tanto el miembro déutaza de ventas necesariamente tendra
gue hacer una inversion inicial para dar inicio a destion de pedidos, explicada
posteriormente en este documento.
f. Experiencia en ventas por catalogo

Los datos recopilados al respecto de esta preguoestran que la mayoria de los
distribuidores independientes que hicieron partesta encuesta han vendido algun articulo
por medio de catalogo; Unicamente una pequefariaino ha utilizado el catalogo como
medio de distribucion. Lo anterior se traduce epdpularidad del catalogo para este tipo de
comercializacion, lo cual quiere decir que tan® ndembros del equipo de fuerza de ventas
como los consumidores finales estan relacionado®ste tipo de ventas.
g. Estrategias de promocién mas favorables

De acuerdo a la informacién correspondiente estecas, a los distribuidores

independientes les ha resultado mas eficaz la catuale precios como estrategias para
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llamar la atencion de los clientes finales sobterd@nado producto o servicio. Por otro lado,
otros miembros coinciden en que las estrategigsaaocion con las que han tenido mejores
resultados premios y las ofertas respectivamerper ytro lado manifestaron que los cupones
fueron las menos eficaces cuando se trata deeggfratde promocion.
h. Ingresos mensuales por comisiones

La gran mayoria de los distribuidores independgepgrciben ingresos por cuenta de
las comisiones entre doscientos y quinientos m#ope algunos afirman recibir entre
quinientos mil y un millébn de pesos por este cotwee incluso otros manifiestan percibir
entre uno y dos millones de pesos por cuenta deolassiones. Las comisiones son la forma
mas comun de los distribuidores independientesidb los obliga a perseguir grandes metas
en términos de voliumenes de ventas. Esto se pusdizar en forma positiva debido a que
en el sistema de distribucion que propdieda Para Ellas los vendedores no solamente
ganan las comisiones tradicionales de este tipged&; sino que también generan ingresos
por las ventas que hagan las personas que vineulenfuerza de ventas en calidad de
distribuidores.
i. Habilidades para relacionarse

La informacion obtenida evidencia una cualidad tare los vendedores la cual es la
capacidad de relacionarse con los demas. Todos &tio buenos para entablar relaciones
interpersonales con los demas, y algunos de alasrssideran excelentes en lo que tiene que
ver con este aspecto. Por ser de vital importguenia el éxito en las ventddpda Para Ellas
promueve estrategias para adquirir o mejorar ésthdidades en las sesiones de capacitacion
gue se proponen para la formacién de la fueraeedts.

j. Habilidades de persuasion
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Los participantes manifestaron tener buenas habliéis de comunicacion, e incluso
algunos se consideran excelentes y la hora dagmérsa los demas, en este caso para adquirir
un producto o acceder a un servicio. Este tipoalelidades, tal como en el caso anterior, se
promueven en las capacitaciones que tiene destiaaapresa para la fuerza de ventas.

k. Facilidad para comunicarse

De acuerdo a los datos recopilados en este egrmdios los participantes en este
estudio son buenos para comunicarse con los deynasgunos de ellos se consideran
excelentes y una pequefia minoria dice ser regafargomunicarse con los demas. De igual
forma que en las habilidades anteriores; estadided®#s comunicativas son promovidas
mediante el proceso de capacitacion que se ledabaos integrantes de la fuerza de ventas.
I. Automotivacion al logro

En esta parte fue posible evidenciar que en getaitak los participantes tienen una
buena capacidad de automotivacion para conseguinégas propuestas, y algunos también se
declaran excelentes en este aspecto, mientras @jaeusos pocos consideran que son
regulares al respecto. Como se ha mencionado em#disis anteriores que tienen que ver con
las habilidades comunicativaModa Para Ellasbrinda capacitacion a los miembros que
hacen parte de la fuerza de ventas para promawvejgrar estas habilidades.

m. Manejo de herramientas informéticas — Internet

El manejo de herramientas tecnologicas como Inteseeha convertido en requisito
indispensable para el buen desarrollo de cual@dgvidad comercial. En el caso Mopda
Para Ellas gran parte de los pedidos se pueden hacer paordeda red, es por eso que los
distribuidores deben estar preparados al resp&zopudo evidenciar de acuerdo a las

respuestas de los participantes que todos tienbnemmanejo de las herramientas que ofrece
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el internet, algunos de ellos dicen no conocer mwahespecto y un grupo mas pequeifio dice
no tener competencias en el manejo de este tipeedamientas informaticas. En pro del
optimizar procesos de promocion y pedidos; se lleva cabo sesiones de capacitacion en el
uso de herramientas virtuales de ser necesatrio.
n. Sefiale tres empresas que vendan por catélogo

En esta parte los participante muestran la rec@ndague tienen de marcas que de
productos distribuidos por medio de catalogo; laacfpales son Ebel y Yanbal, ambas
correspondientes a la industria de los cosmétigasgue fueron recordadas por todos; la
también perteneciente a la industria de los cosp®tEsika fue recordada por la gran
mayoria; y algunos de ellos también trajeron acidtamarcas como L’'ebel. En la industria
textil aparecen Leonisa y Max Secret como las nsadm ropa femenina mas recordadas.
Estos resultados resaltan la importancia de pas@sima marca en el mercado con el fin de
gue tenga altos indices de recordacion; estastezgtia de posicionamiento de marca estan
planteadas en la parte de promocion, posteriormgméste mismo documento.
. Aspiracion de ingresos

Durante el ejercicio fue evidente que la aspiraderingresos de los distribuidores es
algo baja, ya que muy pocos aspiran a recibieatds y tres millones de pesos; dos personas
pretenden recibir entre uno y dos millones de pesatuso algunos esperan recibir entre
doscientos y quinientos mil pesos y un grupo desehlspira a unos ingresos entre quinientos
mil y un millébn de pesos. Estas bajas aspiracisaariales en parte obedecen a que las
compafias que distribuyen sus productos por catabdigecen bajas comisiones sobre las

ventas. En el caso ddoda Para Ellas los vendedores tienen la posibilidad de ganar un
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ingreso adicional a las comisiones, gracias a upnemtaje sobre las ventas que hagan los
nuevos distribuidores que vinculen a la fuerzaetgas.
0. Disposicion de tiempo para trabajar en ventas gaialogo

La mayoria de los encuestados; representantessddidtsibuidores independientes
cuentan con medio tiempo para dedicarse al ejerdei las ventas por catalogo; ya que
generalmente llevan a cabo otras actividades l#socaen el hogar. Algunos de ellos cuentan
con medio tiempo, otros tienen tiempo completo mkign algunas personas podrian
ocasionalmente dedicarse a las ventas por catdiga.informacion es Gtil para direccionar
estrategias de motivacion con el fin de que losibigdores aumenten su tiempo disponible a

las ventas.

p. Disposicion para adaptarse a las politicas dercadeo y ventas establecidas por las
empresas

Adaptarse a las politicas de la empresa es paperiamte para el buen desarrollo del
plan de negocio; por lo tanto es pieza clave cararpersonas que se puedan adaptar a los
cambios y los nuevos modelos propuestos. La gramni@arepresentada de los participantes
tienen buena disposicién para adaptarse a lascpslile mercadeo y ventas establecidas por
la empresa; y solo un grupo pequeiio dicen seraegilo malos en lo concerniente a este
aspecto. Basados en esta informacion se puedeanmaptar las estrategias de comunicacion
dirigidas a la fuerza de ventas con el fin de tasabs beneficios de seguir las politicas de

mercadeo y ventas propuestas.



71
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Proyecciones de Ventas

Las proyecciones de ventas de la emprblaia Para Ellasse encuentran a
continuacion. Se tomaron en cuenta las estrateggsecio y promocion, que se explicaron
anteriormente.

Teniendo en cuenta la informacion disponible en DAANE referente a las
importaciones Colombianas de jeans de los Ultimai6s, y de acuerdo con la tasa de
variacion promedio, se ha determinado que la deendetimercado interno crece al ritmo de
las importaciones ponderadas por su participaaiéel enismo que es alrededor del 65%.

En términos de las importaciones de confecciores,clfras muestran que en los
ultimos 5 afios crecieron 84% y el valor de las ifgmones de Jeans en délares se multiplicd
por 400% vy las ventas de Jeans en 200%, cifrasequsu conjunto muestran el gran
dinamismo del mercado y de la demanda de jeans.

Frente a los resultados de la encuesta se tuvierorcuenta variables como la
frecuencia anual de compras, la forma de pag@otbf determinante para adquirir jeans, la
actividad que desempeiian los clientes del merchgbivmd, los ingresos mensuales promedio
y la frecuencia en el uso diario de indumentaras tesultados de la encuesta arrojaron que el
20% adquiere jeans mensualmente y el 26% estameng como en Navidad. El factor
determinante es como luce la mujer el cual est&iadm con la moda. Los resultados
mostraron que el 53% de los clientes son mujerds gstas el 77% son empleados, el 30%
usa chaquetas y jeans, cuyos ingresos mensualeseesh entre 3 y 4 salaros minimos lo

cual es un muy buen nivel de ingresos.
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Por lo anterior, podemos establecer un promediordeimiento de ventas anual del
14.78%, de esta forma, podemos plantear las priyexde las ventas para la empidsaa
Para Ellas

En cuanto a las ventas propiamente dichas, y seglestudio realizado con 10
expertos en ventas, incluidas las ventas por galpodemos afirmar que la cantidad de
recursos disponibles para inversion por parte sl@igtribuidores, esta concentrada en el 70%
de las personas, entre $500.000 y $1.000.000. Asnon el 70% de los entrevistados afirma
recibir ingresos mensuales por comisiones entr€.920 y $500.000 y del total de personas
encuestadas, el 40% recibe ingresos mensualegptasventre $1.000.000 y $2.000.000.

De acuerdo con las anteriores premisas se handtefas Proyecciones de venta de la
empresavloda ParaEllas, como se detalla a continuacion:

Tabla 14. Proyecciones de venta

PROYECCIONES DE VENTAS*
Periodo Ao O Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4
Precio
64.000 64.000 64.000 64.000 64.000
unitario
Ventas
420 512 588 675 775
mensuales
Ventas 26.880.000 32.768.000 37.632.000 43.200.00@9.600.000
Ventas anuales 322.560.000) 393.216.000 451.584.0p0 518.400.000 .260%00
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PROYECCIONES DE VENTAS*

Periodo Ano O Ano 1 ANo 2 Ano 3 Afno 4

% 14.78% 14.78% 14.78% 14.78% 14.78%

Fuente: Elaboracion propia.

* Los precios permanecen constantes como resulfal@nalisis de la variacion porcentual en la @sa
inflacion para el sector, indice de precios al aanidor (IPC) y las variaciones en el precio debddtente al
peso en los ultimos 10 afios. Y la tasa de crectmitambién permanece constante debido a la vanacié
porcentual de las importaciones del sector desd&@R005 hasta el afio 2010, (ver anexo 3); yessltados

de la encuesta al consumidor final, como se meaa@ona pagina anterior.

Se evidencia en esta tabla un aumento significaivas unidades vendidas en el afio
cuatro; y de esta misma forma para este afio saézalcan total de ventas brutas de
$559.872.000. Las cifras aqui presentadas estéddmsen lo propuesto en el plan de
negocios en donde 7 vendedores, venden cada unend8as diarias, para un total de 420
prendas mensuales.

Oferta Efectiva

Como lo muestra la siguiente tabla, la mayoriaodenkegocios del territorio de ventas
de base, son medianos, los cuales sumados a ludegraonstituyen la mayoria. Estas cifras
significan que la competencia a la que nos enfremas, sera fuerte, con disponibilidad de
recursos para publicidad y capacidad para competircalidad y precios. El reto entonces

sera competir con caracteristicas, servicio ahtdig precios.
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Tabla 15. Tamafio de establecimientos por persauglaalo
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Micro Establecimientos| Establecimientos Establecimientos
LOCALIDADES
establecimientos Pequefos Medianos Grandes
Barrios Unidos 2 32 101 43
TOTAL 180 587 1248 472

Fuente: DANE

Grafico 31. Tamano de establecimientos por persmnglado
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Fuente: DANE Gréfico: Autor.

Competencia

Segln Colindes posible distinguir cuatro niveles de competidpcon base en el

grado de sustitucion del producto: competencia dacay competencia de industria,

competencia de forma y competencia genérica.

Principales competidores

Teniendo en cuenta los anteriores niveles de codagpes; a continuacion se presenta

un analisis de competencia con las empresas congigmtes a competencia de marca y

“De la Colina, Juan Manuel. (2009). Anélisis deitalustrias y la competencia. Argentina: El Cidt@&dPag. 5
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competencia de forma, por ser mas directos conoeleto de negocio y los productos de

Moda Para Ellas

Competencia de marcéEmpresas que ofrecen bienes y servicios similardes

mismos clientes y a precios similafeéBntre ellas estan las siguientes:

Tabla 16. Competidor 1 - Kenzo Jeans

1. KENZO JEANS

Caracteristicas Esta es una marca de prendas de vestir entreulagscse

Generales encuentran jeans para hombre, mujer y nifio, canyisaxesorios

como correas Yy billeteras. Son fabricantes y tisyen los

productos en mas de treinta almacenes a lo larga deidad de

Bogota.
Pagina WEB http://www.kenzojeans.com.co
Precio jeans mujer Desde $60.000 hasta $130.000
Fortalezas Colecciones de acuerdo a tendenciasateénto.

Es una marca que ya se consolida como tradicion.

Portafolio que incluye nifios, jovenes y adultos.

Debilidades Poca variedad de disefios y colores.

Fuente: Kenzo Jeans S.A, kenzo jeans, [En

http://www.kenzojeans.com.co/LookBooks/Mujer/lookkmujer.html[2012, junio 04]

Tabla 17. Competidor 2 - Permoda (Pronto)

linea]

2. PERMODA (PRONTO)

Caracteristicas Prendas enfocadas a gente jovargrdplicada e informal

® De la Colinaet. al.(2009). Analisis de las industrias y la competenargentina: El Cid Editor. P4g. 5
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2. PERMODA (PRONTO)

Generales Prendas basicas comodas y actuales
Estilo innovador y vanguardista
Pagina WEB http://www.pronto.com.co

Precio jeans mujer.

Desde $69.999 hasta $79.999

Fortalezas. Diversidad de modelos
Amplia gama de estilos
Telas ligeras
Debilidades. Algunos de sus disefios no moldeaguiaaf correctamente.

Algunas de sus prendas son de poca durabilidadiaebia bajg

calidad de las telas con que son fabricadas.

|

Fuente: Pronto. [En linea] http://www.pronto.com @912, junio 04]

Tabla 18. Competidor 3 - Permoda (Armi)

3. PERMODA (ARMI)

Caracteristicas

Enfocado a un consumidor contemporaneo

Generales Prendas modernas y clasicas
Funcionalidad de las prendas
Adecuados para cada ocasion

Pagina WEB http://www.armi.com.co

Precio jeans mujer.

Desde $69.999 hasta $79.999

Fortalezas.

Diversidad de modelos
Amplia gama de estilos

Amplia gama de tallas que incluyen tallas grandes
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3. PERMODA (ARMI)

Debilidades. Unicamente manejan prendas con estidsgos
Algunas de sus prendas son de poca durabilidadialebia baja

calidad de las telas con que son fabricadas

Fuente: Permoda Ltda., Armi, [En linedjitp://www.armi.com.co/armi/Mujer/Jeans.html

[2012, junio 04]

Tabla 19. Competidor 4 - Lec Lee

4. LEC LEE
Caracteristicas Jeans de moda y clasicos entre otras prendas di vesi0
Generales camisas, camisetas y chaquetas.
Pagina WEB http://www.leclee.com.co/moda-mujer
Precio jeans mujer. Desde $60.000 hasta $130.000
Fortalezas. Target femenino y masculino.

Comodidad y Calidad.

Apariencias de resina y procesos envejecidos.

Debilidades. Falta de diferenciacion de las prendasdecir, los disefios son
muy similares entre si.
Muy poca tonalidad de color que causa poca difgaeitn en las

tonalidades de los colores.

Fuente: Lec Lee Ltda., Lec Lee, [En linehjtp://www.leclee.com.co/moda-muj§2012,

junio 06]
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Tabla 20. Competidor 5 - Studio F

5. STUDIO F

Caracteristicas

Generales

Prendas de vestir para mujer, entre ellas jeansab) chaquetas

accesorios como carteras y correas.

Pagina WEB

http://www.studiofinternational.co/index.php/lookdik. html

Precio jeans mujer.

Desde $ 230.000 hasta 260.000

Fortalezas. Excelente horma de los pantalones
Productos innovadores de acuerdo a las tendereiasndoda.
Amplia gama de disefios y colores.

Debilidades. Solo ofrecen tallas pequeiias, (hadtdla 10)

Precio elevado de los pantalones.

Productos Unicamente dirigidos al publico femenino.

Fuente: Studio F®, Studio F, [En line&ltp://www.studiofinternational.co/index.php/look-

book.html [2012, junio 07]

Tabla 21. Competidor 6 - Falabella

y

6. FALABELLA

Caracteristicas

Los almacenes Falabella tienen un amplio portafdéiqrendas d

(1)

|

Generales vestir, entre las cuales estan los pantalones geamujer con Iz
caracteristica de que son entubados, negros osazuleon ung
amplia variedad de disefios.

Pagina WEB http://www.falabella.com.co

Precio jeans mujer

Desde $ 60.000 Hasta 350.000

Fortalezas.

Amplia gama de precios y referencias
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6. FALABELLA

Variedad de tallaje

Debilidades.

No hay una linea especifica de jeans

Se nota que el proceso de control de calidad ésieldgEe debido a

gque se encuentran muchos de los pantalones corctaefe

imperfectos de fabrica en los puntos de venta.

Fuente: Falabella de Colombia S.A, Falabella, jBed],

http://www.falabella.com.co/falabella-cf2012, junio 07]

Tabla 22. Competidor 7 - Almacenes Exito

7. ALMACENES EXITO

Caracteristicas

Cuentan con un amplio portafolio de prendas deryestcluidos

(@)

Generales jeans para mujer. Tallaje de 8 en adelante, jeartsathajo pesad
con maxima durabilidad.
Pagina WEB http://www.exito.com/

Precio jeans mujer

Desde $ 39.900 Hasta $120.000

Fortalezas. Amplia gama de precios y referencias.
Precios bajos.
Debilidades. La calidad no es una cualidad tarvaglee para los jeans de muj

como si lo es el precio.

Fuente: Exito S.A, Exito, [En lined]itp://www.exito.com[2012, junio 12]

Competencia de forme&Empresas que proporcionan el mismo serficintre ellas

estan las siguientes empresas que se caracteratisgribuir sus productos por medio de

6 De la Colina, Juan Manuel. (2009). Analisis de las industrias y la competencia. Argentina: El Cid Editor. Pag. 5
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catalogos, no tienen puntos de venta y ademasads pe mujer distribuyen més productos
por este mismo sistema:

Tabla 23. Competidor 8 - Max Secret

8. MAX SECRET

Caracteristicas Empresa fabricante y distribuidora por catalogo pdatalones
Generales jeans para muijer.

Pagina Web http://www.maxsecret.com.co

Precio jeans muijer. $ 115.000

Fortalezas. Disefios modernos.

Alta calidad de los productos.

Debilidades. Solo disefios de jeans entubados

Tallajes pequefios.

Generalidades de laLos jeans se pueden adquirir a traves de la pageba
distribucion por| Para las compras se debe hacer registro previcsu&ia en |g
catalogo. pagina web.

Exclusiva venta de jeans.

Adicional a los distribuidores por catalogo, estapeesa cuent

je¥)

con vendedores en las principales ciudades del pais

Fuente: Max Secret S.A, Max Secret, [En lindaifp://www.maxsecret.com.co/jeaf2012,

junio 12]

Tabla 24. Competidor 9 - Le Bon

9. LEBON

Caracteristicas Empresa distribuidora por catatgoopa interior, ropa exterio

=
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9. LEBON
Generales productos para el hogar, fraganciasméas.
Pagina Web http://www.lebon.com.co/

Precio jeans mujer.

Desde $ 50.000 hasta $70.000

Fortalezas. Disefios modernos.
Precios bajos.
Debilidades. Los disefios de los jeans se caraatergor que son solo

entubados.

Poca variedad en cuanto a los colores.

Generalidades de laventa de ropa exterior, interior, hogar, cosmétieasesorios.

distribucién

catalogo.

por| Ventas a domicilio

Fuente: Le Bon Ltda., Le Bon, [En linehltp://www.lebon.com.cd/2012, junio 15]

Tabla 25. Competidor 10 - Niviglobal

10.NIVIGLOBAL

Caracteristicas

Generales

Jeans modernos de colores clasicos

Linea femenina y masculina

Pagina WEB

http://www.niviglobal.com/co

Precio jeans mujer.

Desde $ 69.990 hasta $ 97.990

Fortalezas. Variedad de disefios
Facilidades de pago
Debilidades. Los disefos solo son de jeans desadaker

Gama de colores reducida a los colores convenesndg los
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10.NIVIGLOBAL

pantalones jean.

Generalidades de l|aSe realizan encuestas de temas de actualidad dondd conoce

distribucion por| las necesidades de los clientes, se realizanpdasada referido, s
catalogo. puede realizar una consulta por la pagina web t&ldesde log
pedidos.

Fuente: Nivi Global S.A.S, Nivi Global, [En linea],

http://www.niviglobal.com/co/index.php?option=conmp&Itemid=231[2012, junio 15]

Tabla 26. Competidor 11 - Suefio Rosa

11.SUENO ROSA

Caracteristicas Empresa fabricante y distribuidora por catalogo blesas v
Generales pantalones jeans para mujer.

Pagina WEB http://www.suenorosa.com.co

Precio jeans mujer. Desde $ 69.999

Fortalezas. Amplia gama de tallas incluyendojialb@ra mujeres robustas.
Debilidades. Poca variedad en los jeans.

Variedad de colores reducida a colores clasicos

Generalidades de laNo se recibe dinero en efectivo, existen 3 entigadk recauds
distribucion por| con un digito de verificacion, existen fechas dueaale pedido, Y

catalogo. puntos acumulables para redimir por premios ertieéec

Fuente: Suefio Rosa S.A, Suefio rosa, [En lihém}//www.suenorosa.com.¢a012, junio

15]
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Tabla 27. Competidor 12 - Cocoa Jeans

12.COCOA JEANS

Caracteristicas

Marca de propiedad de la modelo Natalia Paris coertd

-

DS

Generales presencia en la ciudad de Medellin. A demés dgehlrss de muje
también distribuyen blusas, zapatos, chaquetas cgsados.
Variedad de colores y estilos, apliques, entubadogs
extrafuertes.

Pagina WEB http://www.cocoajeans.com.co

Precio jeans mujer $109.900

Fortalezas. Se destacan la amplia variedad déiatisg acabados en |
pantalones jean.
Amplia variedad de colores con desgastes de acuardas
tendencias de la moda.

Debilidades. Tallaje pequeiio.

Generalidades de
distribucion por

catalogo.

aDistribucion por medio de una tienda virtual, loee@os no
incluyen gastos de envio, disponibilidad del praductravés de |

pagina, se pueden hacer pagos por medios eleaisonic

Fuente: Cocoa Jeans S.A, Cocoa Jeans, [En liméa}/www.cocoajeans.com.¢®012, junio

15]
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Andlisis comparativo

Tabla 28. Estudio de la competencia
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ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

Matriz de competencia

*El puntaje esta basado de 1 a 4, siendo 4 el mejor

Variables de Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor
Competidorl Mi empresa
Analisis 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Colombia Mundo Colombia Colombia Mundo Mundo Colombia Colombia Colombia Colombia Colombia Mundo Mundo
Ubicacién
geogréfica 3 4 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4
Jean | Jean | Jean | Jean| Jean | Jean | Jean | Jean | Jean | Jean | Jean | Jean | Jean
Producto
3 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3 4 4
Precio de $60-130 $69-79 $69-79 $60-130 $230-260 $60-350 $60-130 $39-120 $115 $50-70 $69-97 $69-97 $64.000
venta (en
] 3 2 2 3 2 2 2 4 4 2 2 2 4
miles)
Calidad de | Bueno| Bueno | Bueno Excelente | Excelente Regular Malos Excelente Bueno Regular Regular Excelente Excelente
los
4 4 2 1 4 2 2 4 4
productos 3 3 3 3
Buena| Buena| Buena| exceene | Buena| Buena| reguar | excelente | Buena| Buena| Buena| Buena| excelente
Calidad de
la atencion
3 3 3 4 3 3 2 4 3 3 3 3 4
Kenzo| Pronto| Armi LecLee | Studio F | Fallabela Exito Maxsecret | L€ bon Niviglobal Suefio Rosa | Cocoa Jeans Modapara
Ellas
Marca
2 2 3
3 3 4 4 4 3 3 2 2 1
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ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

Matriz de competencia

*El puntaje esta basado de 1 a 4, siendo 4 el mejor

Variables de Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor Competidor
Competidorl Mi empresa
Andlisis 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Clasicos, L
Clasicosy | Clasicosy Clasicosy | Clasicosy Clésicos, Clésicos, Disefios
Loose fit ajustados, Clésicos, Clésicos,
modernos | modernos modernos modernos Clasicos Cléasicos rectos y entubados, nuevos
Disefi con entubados | entubados
Iseno 3 2 entubados bota recta
3 4 4 4 4 3 apliques 3 y rectos 3 y rectos4
4
3
Bueno Excelente Excelente | Excelente | Excelente | Excelente Regular Regular Regular Bueno Regular Bueno | Nuevo
Posicionamiento
4 4 4 4 4 2 2 2 2
3 3 3 1
Excelente Excelente Excelente | Excelente | Excelente | Excelente | Excelente [ Excelente Regular Regular Regular Bueno N ad a
Publicidad
4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2
3 1
. Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata Inmediata Inmediata Inmediata Inmediata Inmediata
Capacidad
derespuesty 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata | Inmediata| Buena | Buena | Buena | Buena | Buena | Buena
Entrega
4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3
Minoristas | Minoristas | Minoristas Minoristas
Directo Directo Directo Directo Directo Directo Directo Directo y venta y venta y venta Directo y venta
Canal de directa* directa directa directa
comercializacion 4 4 4 4 4 4 4 4 4
4 4 4 4
Tendenc. | Diversidad | Diversidad Ajuste Disefio Disefio Tallas Disefio )
Comodid. . . . Disefio,
Fortalezas Precio| Precio Precio
4 4 4 y Calidad 4 4 4 4 4 precios
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ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

*El puntaje esta basado de 1 a 4, siendo 4 el mejor

Matriz de competencia

Variables de

Anélisis

Competidorl

Competidor

2

Competidor

3

Competidor

4

Competidor

5

Competidor

6

Competidor

7

Competidor

8

Competidor

9

Competidor

10

Competidor

11

Competidor

12

Mi empresa

4 4 4 4 4
Durabilid Disefios y Tallas
Variedad Durabilid. Precio Calidad Calidad Variedad Color Variedad Tallas Marca nueva
y modelos colores pequefias
Debilidades
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1
Servicio Servicio Servicio Servicio Rec. marca | Elegancia | Servicio Co.Internet | Co.Internet | Co.Intemet | Co.Internet | Co.Intenet | Co.Internet
Otros
3 3 3 3 4 3 1 4 4 4 4 4 4
Puntaje total* 48 51 51 54 54 45 38 47 42 41 39 46 47

* La venta directa se refiere al tipo de venta gaehace directamente al consumidor, casi siempre a

domicilio, por parte de un representante o asesmeccial de la empresa que vende algun producto o

servicio.

La competencia en el mercado de jeans es muy feertBogota, para el presente

estudio, se escogieron las 5 marcas mas reconpfudids con 7 empresas que se dedican a

vender por catalogo, las cuales se tienen definidaso competencia directa dado que el

precio — beneficio es similar al tdoda Para Ellas

Para el andlisis se recorrid el centro comerciak#@limperial ubicado en Suba, en

donde se encontrd la informacién escrita en laataloterior. Las marcas mas reconocidas,

tienen en general almacenes ubicados en los diésreantros comerciales y la venta la hacen

de forma directa en estos lugares. Los disefiogilpesgue se presentan en el mercado, se
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presentan al publico de acuerdo con la moda del enton sin embargo, algunas marcas
competidoras se concentran en estilos especifjeodiendo asi participacion en el mercado.
Precio

Para la fijacion del precio para la maidada Para Ellasse tuvieron en cuenta los
siguientes factores internos y externos. Primemlgmaturaleza del producto y servicio se
determiné un rango de precios que fueran acorddacoompetencia directa de la empresa, a
este rango se le aplicé un estudio de mercadospder el poder adquisitivo de las personas y
la cantidad maxima que estarian dispuestos a ga@aun jean con estas caracteristicas.
Ademas como se piensa lograr un posicionamientmneas no se puede ofrecer a un precio
mas bajo.

Ahora el costeo interno del jean ayudo a fijarrelcp precisamente dentro del rango
establecido que fue de 50,000 pesos a 70,000 petwsabianos. El precio proyectado es de
64,000 pesos pero esta previsto que pueda subitcdaedos factores de logistica y entrega
mas eficientes.

Distribucion

Céspedes Saehen su libro Principios de Mercadeo, sefiala trgmitantes tipos de
distribucion: distribucion exclusiva, distribuci@electiva y distribucion masiva o intensiva.
De acuerdo a las caracteristicas de cada uno ds &sbs de distribucion; la que mas se
adapta al modelo de negocio Meda Para Ellases la distribucién selectiva que consiste en
vender solo a través de los intermediarios quendama atencién especial al prodifcto

Este es precisamente uno de los puntos clave eatlaaleza de la distribucién por

catalogo en general; y en el casdwada Para Ellas estos intermediarios que daran atencion

" Céspedes Séenz, Alberto. (2004). Principios deaneo. Eco Ediciones. Pag. 332.
8 McMarthy, Jerome & Perreault, William. (1997). Mating planeacion estratégica de la teoria a letiped Pag. 349.
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especial al producto; son los vendedores que quieaatuar como distribuidores
independientes por medio de catalogo, cuyo perfiefine posteriormente en este documento
en la parte de perfil de los vendedores.

Las decisiones sobre distribucién son parte imptetde la estrategia de markefing
las cuales deben ser acordes al modelo de negecla dompafia, a los objetivos de la
distribucion de la misma y estas al mismo tiempuedesstar acordes a los objetivos generales
de la empresa y a la vision.

McCarthy y Perreault proponen en su libro Markefirg siguiente grafico donde se
ilustran las areas de decision estratégica en awaalat distribucion:

Areas de decision estratégica de la distribucion:

Graéfico 32. Areas de decision estratégica de kiliigion

( Objetivos de ‘
distribucion ‘

Tipo de canal Servicio deseado
para los
Directo Indirecto

Grado de Intermediarios
exposicion

Fuente: Marketing planeacién estratégica de ldaenla practica, McMarthy, Perreault. pag.

Instalaciones para la
distribucion fisica

336.

9 McMarthy.et. al (1997). Marketing planeacion estratégica dedaidea la practica. Pag. 336.
10 McMarthy.et. al (1997). Marketing planeacion estratégica dedaia a la practica. Pag. 336.
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Gréficc 33. Areas de decision estratégica de la distrisude Moda Para ellas

Objetivos de distribucion:
. Simplificar los esfuerzos de mercadeo.
. Reducir los costos de distribucidn.
.Tener comunicacion directa y eficaz con el consumidor
final y sus necesidades.
. Tener suficiente cubrimiento en la ubicacion geografico

Servicio deseado para los
Tipo de canal: consumidores:
Indirecto Tener comunicaciéon directa vy

eficaz con el consumidor final y sus

deseada:
Distribucion selectiva.

Instalaciones para la

distribucion fisica: Bodega —

Grado de exposicion
Vendedores por catalogo.

Intermediarios: ’

almacén

Fuente: Autor.

Objetivos de la distribucion:

» Simplificar los esfuerzos de mercadeo.

* Reducir los costos de distribucion.

* Tener comunicacién directa y eficaz con el consoniichal y sus necesidades.

» Tener suficiente cubrimiento en la ubicacion gefigpalel mercado meta.

Tipo de canal Se utilizar4 un canal de distribucion indirectwto; el cual consta de un
intermediario entre la empresa y el consumidorl figae son los vendedores por catalogo.
Acerca de este tipo de canal se entrara en depalitsriormente en este mismo documénto

Grado de exposicion deseaddace referencia al tipo de distribucion, que coyaose

menciond previamente es distribucidn selectiva.

1 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketiniapeacion estratégica de la teoria a la préctiog. 51.
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Intermediarios Vendedores por catalogo.

Servicio deseado para los consumidotdso de los objetivos de marketing deda Para
Ellas, es precisamente tener comunicacion directa yazfmon el consumidor final y sus
necesidades; esto se logra mediante los vendedoeeprestan un servicio personalizado al
consumidor final, y adicional a esto se conoceprdaera mano las necesidades reales de los
clientes.

Instalaciones para la distribucion fisicdnicialmente las Unicas instalaciones que se
utilizaran para la distribucion es la bodega — akna un espacio destinado para el
almacenamiento de las mercancias, y que tambiéaréoocon un punto de venta donde se
exhibiran los pantalones y se atenderan los pedigoks consumidores finales y de los
vendedores.

Promocién

Céspedes Saenz (2010). Defitlid promocién o comunicacion es un elemento de mix
de marketing y tiene cuatro elementos que la commota promocion de ventas, la
publicidad, las relaciones publicas, y la venta qmral”. (Principio de mercadeo. Quinta
edicion. Pagina 228.

Basados en esta definicion de promocion de Céspaasz en su libro Principios de
Mercaded? se presentan a continuacion las estrategiasotieogion deModa Para Ellas

La promocion no es otra cosa que comunicarle ataler meta acerca de la existencia
de un nuevo producto, servicio, nueva marca o husxdelo de negocio; en el casoMeda
Para Ellas los integrantes del mercado meta seran comurscadédola existencia de los

pantalones y del modelo de negocio.

12 céspedes Séaenz, Alberto. (2004). Principios deadeo. Eco Ediciones. Quinta edicién. Pagina 228.



91

Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Promocion de ventas: Se implementaran estrategig@sainocion de ventas enfocadas

en la etapa de introduccion del producto tales como

Ferias y exposicionesgConsiste en asistir a eventos de esta categorizalelad de
expositores; relacionados con el sector. A manerejeimplo, en Bogota anualmente
se lleva a cabo en Corfertdsla feria de los empresarios, la cual retne a los
empresarios con nuevas propuestas.

Feria de Jovenes empresarid/ento realizado por la Camara de Comercio, ¢ sel
encarga de promover el desarrollo de las empresda diudad y su region en el
contexto de mercado global, con alto contenidong@vacion que dan a conocer su
portafolio de productos y servicios.

Feria Empresarial de Universidade&ventos académicos que promueven negocios
con empresarios internacionales con el fin de &stab lazos comerciales con
delegados locales y extranjeros.

Exhibiciones y demostraciondgSonvocar y organizar eventos de este tipo comeldi
dar a conocer los pantalones; ejemplo desfiles deas con los pantalones y
exhibiciones en el punto de venta con maniquies.

Actividades recreativagOrganizar actividades entre los integrantes detaer meta
como maratones, concursos al aire libre cuyos mesgan los pantalones y concursos

de ventas entre los distribuidores.

13 Centro internacional de Negocios y Exposicione8dgotd CORFERIAS. (2012En lined. <http://www.corferias.com>
[2012, juniol}.




92
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

PLAN DE MARKETING
Analisis DOFA
El analisis DOFA, es una de las herramientas adimittivas mas importantes,
utilizadas para desarrollar estrategias compesitiga partir de un simple ejercicio de
observacion; al respecto el autor Zuluaga Giratgosu libro Creacion y Consolidacion de
Empresa¥' anota lo siguiente:
Este analisis permite identificar los factores tamiternos como externos que
afectan o estan afectando al negocio en marchdaofatura idea de empresa,
para buscar desde ya, el acoplamiento entre laddraias del medio,
oportunidades y amenazas y las capacidades intefoeslezas y debilidades
en la actividad comercial. La principal finalidaded analisis DOFA es
elaborar una matriz estratégica que permita a lgpessa formular estrategias
para aprovechar las fortalezas, prevenir el efedtolas debilidades, utilizar a
tiempo sus oportunidades y controlar las amena@gas337).
De esta forma el andlisis DOFA que se presentanéincacion es basado en la
definiciobn anterior donde, ademas de encontradéslidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas; se presenta el plan de accidn corregpbedi

Matriz estratégica DOFA:

14 Zuluaga Giraldo, Ramiro Antonio. (2007). Creaciétopsolidacion de empresas. Ecoe Ediciones. Cotrfiig. 760.
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Tabla 29. Matriz DOFA

FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES
INTERNOS 1. Calidad en general del | 1. Marca nueva.
producto terminado. 2. Dependencia directa de
2. Marca propia y diseficdos proveedores en cuanto a
exclusivos. disefios y cantidades.
3. Modelo de distribucion 3. Inexactitudes logisticas en
innovador. el evento de una situacion
4. Modelo de distribuciéninesperada en el proceso de
que promueve un rapidamportacion.
movimiento de inventarios.| 4. Proceso de puesta gn
5. Precios  razonablesmarcha del plan dg
asequibles al mercado metanegocios, que requiere de
6. Comunicacién de ajustes a medida que se

producto mediante la red devanza con el mismo.

FACTORES distribucion. 5. Recursos econémicos
EXTERNOS limitados.
OPORTUNIDADES FO DO

1. Sector en desarrollo | 1. Aplicar las estrategias de 1. Promover las prendas con
con una tendencia ceromocion correspondienteda marca nueva en el
crecimiento constante. en el mercado objetivo y no mercado entre el amplio
2. Expectativas deobjetivo. mercado meta.

crecimiento inmediato con2. Desarrollar procesos de&. Buscar otros proveedorzs
entrada en vigencia de logapacitacion entre  lgsa manera de plan alterno e
TLC. vendedores con el fin ceancluso fabricantes locales
3. Amplio target con unvincular nuevos que permitan tener mas
nivel alto de aceptacion dztistribuidores que cubran stontrol sobre los procesos
producto. maximo posible del logisticos y mas eficientes
4. Mercado no objetivomercado meta. para participar en las
amplio. 3. Posesionar la marca gdindmicas de los tratados de
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las prendas mediante lasbre comercio.
politcas de  promocion3. Promover la estructura de
correspondientes, con miraslistribucién que permita una
a posibles futuros procesbgipida rotacion de
de exportacibn en losinventarios y por lo tant
marcos de los tratados dends agilidad en la tasa
libre comercio. interna de retorno.
AMENAZAS FA DA
1. Amplia competencia:1. Promover la llegada de ld. Dar a conocer la nueva
numero alto en el mercadmueva marca aplicando lasnarca, mediante las
de empresas que hacen | looliticas de promocidnhestrategias de promocion
mismo o algo muy parecido.correspondientes ypropuestas.
2. Gran cantidad de aprovechando el potenciaR. Observar las tendencias
productos sustitutos en el | numérico de la fuerza cedel cliente final con el fin de
mercado. ventas. tener siempre un mercado
3. Marcas de la competenci2. Mostrar los beneficios cemeta con sus necesidades
en un alto nivel delas prendas medianiesatisfechas.
posicionamiento. procesos de comunicacior3. Hacer un seguimienio

4. Alta calidad de lospor parte de la fuerza decercano a la calidad de los

productos locales yventas, en cabeza debroductos.
productos de la gerente de ventas. 4. Hacer uso de la fuerza de
competencia. 3. Continuo seguimiento aventas para extender la red

los procesos fabricacion comle distribucion y de esla
el fin de crear la relacionforma acelerar el
calidad — precio — marca. | movimiento de inventarios y

aumentar la rentabilidad.

Fuente: Autor.
Politica de Producto
Compras - proveedoredvloda Para Ellasimporta los pantalones desde China, el

proveedor es la empresa LANXI YONGXIN WEAVE CO., DTubicada en la ciudad de
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ShanghaiPor tratarse de una importacion desde un pais i, los pedidos se van a
hacer con una frecuencia mensual inicialmenteietelo en cuenta que el pedido tarda de dos
a tres dias habiles en ser procesado, con el taspeago; y el transporte principal que en
este caso maritimo y demora treinta dias.

Segun las proyecciones de ventas, se calcula quel enomento de inicio de
operaciones se encuentren vinculados 7 vended@@s,uno vendiendo al menos una prenda
por dia, las unidades mensuales puestas en logmawes finales son 420. Esta proyeccion
de ventas marcaria la pauta para establecer uneigntde inventario inicial de al menos 400
pantalones vendidos mensualmente; (ver graficaupque inicialmente se proyecta una
rotacion de inventarios bimensual, se espera gsjgués de tres meses, una vez se consolide y
se ponga en marcha la estructura de distribucigs,unidades a vender mensualmente
aumenten a medida que se vinculan nuevos vendeggpes o tanto los tiempos de rotacion
de inventarios disminuyan.

Tabla 30. Proyeccion de ventas mensual

Cantidad prendas
# Nuevos Cantidad prendas Cantidad prendas
vendidas por
distribuidores vendidas por dia* vendidas por mes*
semana*
1 1 6 24
2 2 12 48
3 3 18 72
4 4 24 96
5 5 30 120
6 6 36 144




96
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Cantidad prendas
# Nuevos Cantidad prendas Cantidad prendas
vendidas por
distribuidores vendidas por dia* vendidas por mes*
semana*
7 7 42 168
8 8 48 192
9 9 54 216
10 10 60 240
20 20 120 480
30 30 180 720

*Cifras tomando como base que cada vendedor vemalgnenda diaria. Fuente: Autor.

Como se trata de ventas por catdlogo, cada catalogesponde a una coleccién
bimensual; siendo este el tiempo inicial estipulpdoa la rotacion de inventarios. En cada
coleccion se incluirdn las nuevas referencias depimveedores, teniendo en cuenta las
preferencias y las caracteristicas del mercado, detasto depende las cantidades a solicitar
por tallas, colores, o una referencia especifioa loya sido de gran aceptacion entre los
clientes o por el contrario se disminuiran las ickates de las referencias que no tengan la
acogida esperada entre los clientes.

El primer pedido estara conformado por cuatrocgerf#0) unidades debido a la
proyeccion ventas presentada anteriormente. Estédades estaran conformadas por
diferentes referencias, y dentro de estas refeaemtistintos colores y tallas de la siguiente

forma:
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Tabla 31. Referencias Jeans

REFEREMNCILA CANTIDAD Lia 3
=] =3 10 12 p
CD 888 - 101 105 20 21 26 26 12
CB80-113 105 20 21 26 26 12
CO03-105 105 20 23 26 26 1z
S 105 20 21 26 26 12
TOTAL) 420

Fuente: Autor.

Adicional a esto, habra constante comunicacionlasmproveedores con el fin de estar
al tanto en cuanto a nuevas referencias de paptlaon el fin de contrastarla con las
necesidades manifiestas de los clientes y de estafincluir en el catalogo las referencias
gue aseguren una rapida rotacion.

Ventas La estructura de ventas ddoda Para Ellasse basa en un canal de
distribucion corto, en el cual participan como edatos esenciales los vendedores por
catalogo; a estos vendedores se les despachaadm®og que han hecho previamente y ellos
mismos son los encargados de llevar los produdtolieate final, y asegurarse de que estos
clientes hagan el correspondiente pago de la maeakloda Para Ellasno entrega
mercancias en consignacion a los vendedores, fmmésmo los vendedores deben pagar los
pedidos con antelacion y una vez sea confirmagagd de dicho pedido se hace el despacho

del mismo.Moda Para Ellasno toma parte en el evento que los vendedoregumnrcréditos
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o algun tipo de financiamiento a los clientes #sales decir, en caso de que esto ocurra; la
responsabilidad de hacer los cobros correspondie® netamente del vendedor.
Posteriormente en la seccion Plan de Ventas; sécampen detalle todos los aspectos
relacionados con el canal de distribucion y laZaeate ventas.

Esta estructura de ventas empezara a aplicarda kcalidad de Barrios Unidos
inicialmente; debido a las caracteristicas delcady meta; tal como ya se menciond en el
capitulo Producto y Mercado en la seccion Targets.

Ventas al por mayorSe consideraran como compras al por mayor ladades
adquiridas que sean mayores o iguales a seikd$)beneficios de los clientes que compren
esta cantidad de unidades seran precios mas baljosmo aparece relacionado en la parte de
precios.

Los beneficios en cuanto a precios son sugeridos sendedores en un documento
gue les es entregado al momento de la adquisi@boatidlogo, como politicas de la empresa
los vendedores deberan cefiirse a esta tabla péaraagun tipo de guerra de precios entre los
mismos vendedores; esta relacion de precios esstaargue se aplicara en el punto de venta,
con el fin de tener una estandarizacion en losiggede lo contrario el punto de venta se
convertiria en competencia de los vendedores palogm.

Todo lo concerniente a precios se explica postegate en la seccion de Politica de
Precios y en la seccion de Politica de Promocigrigsscuentos.

Gestion de pedidos

Segun el autor Alan West, en su libro gestién aaibtribucién comerci&l; las

empresas deben crear procesos y documentos estrrdagl procesamiento de los pedidos

con el fin de reducir los problemas que impiden boana gestién a la hora de recibir,

15 West, Alan. (1991). Gestion de la distribucion eooial. Pag. 281.
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procesar y despachar los pedidos. El autor en idenambién hace alusion a la importancia
gue tiene una adecuada codificacion de todos loduptos. En el caso de la emprésada
Para ellas los codigos a manejar en el procesamiento dpdd&los son los mismos que van
a manejar los vendedores en los catalogos.

El proceso de recepcion y procesamiento de logpedn la empresiloda Para
Ellas se desarrolla de la siguiente manera: cuando algadedor consolide un pedido cuyo
valor minimo sea de cien mil pesos, ($100.000yndri# opciones tales como internet, fax,
teléfono, o dirigirse personalmente al almacén piigenciar los pedidos; se relacionan a
continuaciéon los pasos a seguir para el diligenigato de los pedidos segun las opciones
presentadas.

* Pedidos por internet

El vendedor ingresa al sitio web de la empresawnodaparaellas.com); entra al link
de pedidos en donde se registra con su usuariotyaseiia, y luego diligencia el formulario
de pedidos correspondiente, y lo envia.

Una vez la empresa confirme la existencia de todyztos relacionados en el pedido,
confirma el pedido junto con la cotizacion correggiente via e-mail, o via telefonica.

El vendedor cancela el pedido mediante el mistio web de la empresa o mediante
consignacion bancaria enviando copia de la consignaia fax, o via correo electrénico.

La empresa envia el pedido al domicilio presenfaaicel vendedor.

* Pedidos via fax
El vendedor solicita en el almacén o imprime desldsitio web de la empresa un

formulario de pedidos, lo diligencia con el pedmwrespondiente, y lo envia por fax.
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La empresa revisa el pedido y confirma al vendedar correo electronico o via
telefonica.
El vendedor cancela el pedido mediante consignabgncaria enviando copia de
dicha consignacion via fax o via correo electronico
Una vez confirmado el pago la empresa hace eloedel pedido al domicilio del
vendedor.
» Pedidos por teléfono
El vendedor se comunica telefonicamente con untagds servicio al cliente quien
toma el pedido en los formularios de pedidos cpoedientes.
La empresa revisa el pedido y confirma al vendedar correo electronico o via
telefonica.
El vendedor cancela el pedido mediante consignab#&ncaria enviando copia de
dicha consignacion via fax o via correo electrénico
Una vez confirmado el pago la empresa hace el edwidedido al domicilio del
vendedor.
* Pedidos en el almacén
El vendedor se dirige directamente al almacén eldrate el pedido correspondiente,
dicho pedido puede ser cancelado y recibido inneai@nte. En este caso el vendedor tiene la
opcion de pagar el pedido en efectivo o con tagetarédito.

Resumen de gestion de pedidos
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Grafico 35. Pedidos telefonicos, via fax, o comtmtronico

1.) Vendedor: Hace pedidos via telefénica, fax, o correo electrénico. Paga los
pedidos por medio de la pagina web de la empresa o mediante consignacion
bancaria, en cuyo caso envia copia de la consignacién via correo electrénico o via
fax.

2.) Moda Para Ellas: Recibe y constata la existencia de las referencias relacionadas
en los pedidos, verifica los pagos correspondientes, hace el despacho de la
mercancia por medio de empresa de mensajeria especializada.

3.) Vendedor recibe los pedidos y se encarga de entregarlos al cliente final.

Fuente: Autor.

Gréficc 34. Pedidos en punto de venta

1.) El vendedor se acerca al punto de venta de la empresa, en donde puede hacer
y pagar los pedidos instantaneamente. En el punto de venta puede pagar en
efectivo o con tarjeta de crédito.

Fuente: Autor.
Gestion de cambios

Cambios de tallasModa Para Ellashace cambios de tallas en el evento que asi el
vendedor lo solicite. Para que el cambio por taabaga efectivo el pantalon a cambiar debe
conservar todas las etiquetas de fabrica y delae estperfectas condiciones. Si la prenda
presenta algun dafio o defecto como consecuencigldeso; no se haran cambios. Adicional
a esto el vendedor debe presentar la factura di& s efra hora de solicitar el cambio. Los
cambios se realizaran Unicamente en el punto d& yeestan sujetos a la disponibilidad que

se tenga en inventario, si se presenta la situagiémo hay en inventario prendas de la misma
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referencia en la nueva talla; el cambio se haréparreferencia. Las prendas se cambian por
otras prendas, por lo tanto bajo ningun motivoas@in devoluciones de dinero.

Cambios por defectos de fabriddna vez se verifigue que el defecto o el dafitade
prenda corresponde a errores de fabrica, tales coalas costuras, defectos en las telas,
imperfectos en los cortes, etc. La prenda se camlpiar otra igual, de la misma talla y la
misma referencia; para que este tipo de cambiodleeado a cabo, es necesario que el
vendedor presente la factura de compra correspuedén el almacén. De la misma forma
gue los cambios por tallas, en los cambios porctieede fabrica, la prenda debe conservar
todas las etiquetas de fabrica y estos cambion egjétos a disponibilidad en los inventarios;
caso contrario la prenda se cambiara por otra derefierencia diferente. En ningln caso se
hacen devoluciones de dinero. Los cambios solordendalidez dentro de los siguientes
treinta (30) dias calendario en los horarios decid@ del almacén después de haber sido
comprada la prenda; pasado este tiempo no se img@nrcambio.

Garantias Por tratarse de una prenda de vestir factore® darfiecuencia de uso, tipo
de lavado, y trato que se le dé la prerMada Para Ellasno otorga ningun tipo de garantia
sobre sus prendas. Sin embargo se estima quentaiqggadeModa Para Ellagiene una vida
atil de cuatro afios en perfectas condiciones, eloieen cuenta las siguientes caracteristicas
de uso y cuidado de la prenda:

Tabla 32. Cuidados generales de la prenda
 Lavado en lavadora ciclo suave.

* No uso de blanqueador.
Tipo de lavado.

» Agua a temperatura ambiente.

* Secado en la sombra, sin uso de maquinas secadoras.
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Frecuencia de uso * Uso del pantalén dos veces por semana.

e Uso del pantalébn en condiciones normal

Generalidades de cuidado de la no usar el campo ni en condiciones donde la
prenda prenda este expuesta a factores que puedan
deteriorarla.

Fuente: Autor.

Gestion de marcaCéspedes Saenz, en su libro Principios de Meotidestaca la
importancia de las marcas como un asunto estratégie direcciona el éxito de un producto.
Textualmente dice lo siguientéta fuerza de una marca, su recordacion, impactajason,

y percepcién psicolégicas, determinan la vida deroducto”. (p. 146).

El nombre Moda Para Ellas corresponde al nombre de la empresa registrada
inicialmente como un nombre de establecimiento coimleante la Cadmara de Comercio de
Bogota, tal como aparece posteriormente en estenmuato en la seccion del marco legal de
la constitucién de la compafiia. Pero en lo coneataia la marca de los pantalones, se
designd la marcaD and D Styles.Esta marca actualmente esta registrada ante la
Superintendencia de Industria y Comercio para éodgiones.

La marcaD and D Stylesparecera en las etiquetas temporales y permarcintes
pantalones y de igual forma estard impresa endiasa®donde seran entregados los pantalones
al cliente final.

Esta marca pretende cumplir las caracteristicasdgbe tener un nombre comercial

eficaz. Seguin Céspedes S&enz una buena marcauthepkr tas siguientes caracteristicas:

16 céspedes Saenz, Alberto. (2004). Principios de mercadeo. Eco Ediciones. Pag. 146.
Y7 céspedes Saenz, Alberto. (2004). Principios de mercadeo. Eco Ediciones. Pag. 149.
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Tabla 33. Caracteristicas de una buena marca

Facil de pronunciar,

deletrear y recordar.

D and D Stylesaunque es una marca en inglés, es de

pronunciacion y es un nombre corto.

Ser distintivo.

De acuerdo al estudio de marcas exigido por
Superintendencia de Industria y Comercio esta mamae
parece a ninguna marca de algun producto textil egté

vigente en el mercado.

Sugerir el producto y su

uso.

En este caso la palabra Styles hace referenciersd@s de

vestir y al sector de las confecciones.

Cumplir con

requisitos legales-

los

Esta marca con su respectivo logo estan actualmegitdradas
ante la, tal como lo exigen las normas colombiamasateria

de marcas, nombres comerciales y logos.

Fuente: Autor.

La marca D and D aparece de la siguiente formasatlquetas de los pantalones:

Gréfico 36. Marca - Etiquetado pantalones

Dm/zmﬂé

Marca original en el etiquetado de los pantalones.

facil

El logo de esta marca también aparecera en lagtgtemporales de los pantalones.
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Gréficc 37. Logo de la marca D and D Styles

Logo de la marc® and D Styles.

Empaques Un empaque no hace el producto, pero si da alluysto distincion,
atraccion, identificacion y una cualidad deseableestimable que excita el interés. El
empaque clasifica al producto”. Esta cita textual dutor Céspedes Saefizresalta la
importancia que hoy en dia tienen los empaques lparproductos, desde el uso de los
mismos como parte de las estrategias de publicidasta su uso mas béasico el cual es
proteger el producto.

En el caso de los pantalonesMeda Para Ellas los pantalones son empacados en
cajas por el exportador y estas a su vez son aadwos en los pallets que luego haran parte
de un contenedor; por tratarse de una operacidmplertacion cuyo transporte principal es
maritimo; una vez la mercancia en el lugar de niesse procedera al hacer los respectivos
procesos de inventario y almacenaje.

En el momento que alguno de los vendedores hagaedido el cual sea necesario
enviar por empresa de mensajeria hasta el lugaten@o, tal como ya se mencioné en la

seccion de Gestion de Pedidos; las prendas sendacadas en cajas de carton y despachadas

18 Céspedes Saenz, Alberto. (2004). Principios deawen. Eco Ediciones. Pag. 154.
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al domicilio acordado. En estas mismas cajas d@rcae incluiran tantas bolsas plasticas
como prendas incluya el pedido, con el fin de queerdedor entregue los pantalones a sus
clientes en estas bolsas. Estas bolsas plagécakan el logo de la marca de los pantalones,
el nombre de la empresa y el sitio web impresoamehos lados; con el fin de servir como

proteccion a la prenda y al mismo tiempo como mepdidicitario.

Etiquetas En lo que respecta a las etiquetas es necesaguwirsla normatividad
vigente en lo correspondiente a la informacién delee contener el etiguetado de una prenda
de vestir en Colombia.

La resolucién 1950 del afio 2089del ministerio de comercio industria y turismo;
reglamenta las normas técnicas de las etiquetdesdixtiles. A continuacion se presenta
textualmente dicha reglamentacién, la cual seraidaal pie de la letra para el etiquetado de
los pantalones déloda Para Ellas
Articulo 5.2 Requisitos generales:

» Etiqueta permanente. (por lo menos hasta el momdatda comercializacion al
consumidor final.

* Letras durables del etiquetado.

» Etiqueta legible a simple vista, colocada en siiible y de facil acceso.

» Para pares confeccionados (guantes, medias),daetdi en al menos una de las dos
piezas.

» Para productos empacados o que la etiqueta ddfieganalidad, la etiqueta estara en

el empaque.

1 COLOMBIA. Superintendencia de Industria y ComerSi€. (2009) Resolucion 1950 de 2009. Reglamentnité de Confecciones.
Bogota, Colombia. [En lined <http://www.sic.gov.co/en/c/document_library/gdeFuuid=120e811a-1c77-4959-a288-
37c7a5304f6a&groupld=101572012, abril 18
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* La informacion de la etigueta o de las instruccgraeberd estar como minimo en
idioma espaiiol.

» La etiqueta debera contener al menos los siguieates e informacion:

» a) Pais de origen, b) Nombre del fabricante o itgolar, c) Instrucciones de cuidado y
conservacion de ropa, d) Participacion porcentaedbd materiales textiles utilizados,
e) Informacién acerca del forro (si lo tiene), f)ed producto es “imperfecto” la
etiqueta debe anunciarlo.

Adicional a lo anterior, el articulo 5.3 de estasmma resolucién, menciona los siguientes

requisitos especificos, los cuales son tambieda#tsextualmente:

* Talla: Las tallas de las prendas de vestir debgmesarse en idioma espafol sin
perjuicio de que puedan indicarse ademas en cealqiro idioma en segundo
término, admitiéndose para tal efecto expresionabreviaturas que tradicionalmente
se vienen utilizando de acuerdo con el uso caitdialas costumbres.

Articulo 5.3.2 Para confecciones importadas:

» EIl codigo del importador de materias textiles y manufacturas autorizado por la
DIAN, si est& obligado a hacerlo.

e EINIT para los demés importadores o el nUmeredestro ante la SIC.

Articulo 5.3.2 Para confecciones nacionales:

* El cddigo del importador de materias textiles y mmnufacturas autorizado por la

DIAN, cuando este se tenga por ser a la vez elitagor.

* EINIT o nimero de registro ante la SIC.
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Por lo anterior es claro que en la etiqueta impoedgpantalén donde se encuentran las
instrucciones de lavado; se incluird la informacamrespondiente al NIT dsloda Para

Ellas que en este caso corresponde al importador.

Las etiquetas exteriores de los pantalones apa&lelgo de la marca y la marca, que
como ya se menciono anteriormente estan debidamegistrados ante la superintendencia de
industria y comercio.

A continuacion un modelo de la etiqueta externalaeque también aparece la talla de la

prenda y una chapa metalica que estara fijada garia posterior de los pantalones:

Gréficc 38. Etiquetas externas de los pantalones

Rgtrencius | )C ) Gt Veoadeai
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Etiquetas externas de los pantalones.
Politica de Servicio y Atencion al Cliente
“La atencion al cliente se refiere a personas, aoctisas. Consiste en hacer que
encajen dos grupos de personas: los empleadoiidotes. Una vez logrado esto la empresa
obtendra una ventaja competitiva”. (Brown Andredgifa 5).
Esta definicién de atencién y servicio al client dutor BrowR” es precisa para la
estructura de negocios ddoda Para ellas que como cualquier empresa en tiempos

modernos, debe apuntarte precisamente a obten@ajasgnompetitivas.

% Brown, Andrew. (1992). Gestién de la atencion al cliente. Ediciones Diaz de Santos. Pag. 5.
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Moda Para Ellasutiliza como elemento fundamental en su estruaferaistribucion,
un canal de distribucion en el que intervienen eelodes por catadlogo, que son los encargados
de comunicarle a los clientes potenciales acercdadexistencia de los productos de la
empresa, y al mismo tiempo de la oportunidad depage de la misma vinculandose como
vendedor por catélogo.

Si bien, la definicién textual citada al inicio; sefiere claramente a la atencién de
personas por parte de otras personas; este corsmpéfieja aln mas, en este tipo de ventas
(ventas por catalogo); debido al contacto direaitreevendedores y clientes finales. Lo
anterior obliga a la empresa a crear reglas cha@®cisas en lo concerniente al servicio al
cliente; como las que se describen a continuacion:

Servicio post venta

» Cambios y devoluciones: Los clientes finales podrécer cambios y devoluciones de
las prendas en los casos ya citados anteriorment&a eseccion de politicas de
producto.

» Atencion de quejas, reclamos y sugerencias: Lesitels tendran toda la informacion
correspondiente acerca de las formas en que sempuediunicar con la empresa; se
podran comunicar lineas telefénicas, nimero celylaorreo electronico; ademas de
esto si se trata de algun tipo de reclamo o sugexrem el punto de venta, el cliente lo
puede hacer directamente en ese lujdoda Para Ellaspretende resolver las
inquietudes de los clientes en un tiempo no maycneo dias habiles. Para esto se
hara seguimiento a las quejas y reclamos, mediantelocumento que pretende

consignar el estado de cada situacion.
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Seguimiento a la satisfaccion del cliente: Se &emra base de datos de los clientes
con el fin de hacer seguimiento a sus necesidadeslyde satisfaccion; esto también
sera Util para ponerlo al dia con las nuevas cmees y productos que se estén

lanzando.

Atencion al cliente

Los vendedores ddoda Para Ellasdeben completar un ciclo de capacitacion en aanci

al cliente, esta capacitacion tendra una duracercidco horas, que podran ser atendidas

presencialmente o por medios virtuales, en este paismedio de la pagina web. El objetivo

de esto es estandarizar procesos de atencidreatecly asi crear una identidad corporativa en

lo que se refiere al cliente. A continuacién lagnmas a seguir en materia de atencion al

cliente:

Solo se le ofrecera al cliente productos que ebtéluidos en el catalogo de la

coleccion vigente.

No se le haran falsas promesas, ni se le crearpecetivas con respecto a los
productos o el modelo de negocioMeda Para Ellas

El cliente siempre debe ser tratado mediante pexctrespetuosas y con buenos
modales.

El vendedor debe ser cumplido en lo que se refeeta entrega de los pedidos,

efectuando la entrega de los mismos en el tiempaodado. En caso de presentarse
alguna eventualidad, y el pedido no pueda ser gadie a tiempo; es obligacion del

vendedor comunicarse con el cliente para ponertiandd.
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* El vendedor esta en la obligaciéon de comunicalle empresa cualquier novedad de
los clientes con respecto a tendencias y sugeredeidos productos o del modelo de
ventas por catalogo.

Identidad corporativa
La identidad corporativa dModa Para Ellas se debe reflejar en cada una de las
personas que hagan parte de la empresa, por o tastpracticas aplicadas al servicio y
atencion al cliente deben ser seguidas por todos; et fin de enfocar esta identidad
corporativa en técnicas de CRM (Customer Relatipnsfanagement), es decir que toda la
operacion de la empresa y todos los que hacen ¢gardia; giren en torno al cliente y en las
necesidades de los clientes.
Politica de Precios
McCarthy y Perreault definen:
Las metas de la fijacién de precios, deben provaglimivel de la compafiia y
de los objetivos de marketing y encajar ademas kos. eEs preciso
establecerlos explicitamente porque ejercen unaetbiecto sobre las politicas
de fijacién de precio, lo mismo que sobre los mésodon que se determinan
estod’. (Pag. 533).
De acuerdo a la anterior definicion textual de MitiBay Perreault;Moda Para Ellas
tiene entre sus acciones de marketing, objetivdgad#on de precios orientados a las ventas.
La fijacion de precios orientada a las ventas,gma# conseguir un crecimiento en el
volumen de las ventas, y adicional a esto busaanebtcrecimiento de la participacion en el

mercado. Tal como se muestra en el siguiente gréafic

1 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketing planeacion estratégica de la teoria a la practica. Pag. 533.
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Graficc 39. Fijacion de precios

Crecimiento de

‘ ventas
“ Crecimiento de la
participacion en el

mercado

Obijetivos fijacion de Orientados a
precios. ventas

Fuente: Marketing Planeacion Estratégica de lai@ienta Practica.

En su etapa de penetracion al merchtitmla Para Ellas busca ganar terreno en un
mercado existente vendiendo una cantidad consieedabunidades, que permitan por un lado
alcanzar las metas de ventas trazadas y por akoariéciar un proceso de posicionamiento de
nombre de la empresa y marca del producto. Aungigetipo de fijacion de precios persigue
principalmente méas participacion en el mercado ysiempre representa mayores beneficios
econdémicos; Moda Para Ellas obtendra los margenes de utilidad proporcionales a
crecimiento de los volumenes de ventas, es dea@r rqu se bajaran los precios de los
pantalones para aumentar la participacion en etader
Entre las diferentes caracteristicas de la poldegrecios de la empresa, acompafiada de la

fijacion de precios orientados a las ventas, dagniguientes:

» Politica de precio fijjo Los precios de los pantalones seran iguales pesa
participantes en la cadena de distribucion y péareliente final. La variacion de

precios propias a descuentos, compras al por mapagos con tarjetas de crédito;

22 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketinpeacion estratégica de la teoria a la practiog. F33.
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sera aplicada a lo largo del canal de distribupiga todos los participantes por igual a

manera de precios estandarizados

* Precios de penetraciérLos precios iniciales de los pantalones serarpago mas

bajos que los precios de la competencia, esteguoeriesponde a $64.000 frente a

$90.000 que es el precio promedio de la competencia

» Precios estandarizados a los vendedof@sn el fin de tener los mismos precios a lo

largo del canal de distribucion; todos los vendesddatistribuiran los pantalones a los

Mismos precios; estos precios apareceran en lakogas. De esta misma forma, se

evita algun tipo de competencia desleal entre évglgdores en caso que estos ultimos

quieran vender por debajo o por encima del pragiyersdo en el catalogo.

Politica de Promociones y Descuentos

Las promociones y descuentos de Moda Para Elltéd) ssjetos a las acciones de

mercadeo planeadas. Y se aplicaran de acuerdolalds vida del producto; en la siguiente

tabla se presentan las acciones de promocionescye®os a las que hay lugar en las etapas

de introduccion y crecimiento:

Tabla 34. Acciones de Promociones y descuentos

ETAPA DEL PRODUCTO

ACCIONES DE

DESCUENTOS

PROMOCIONES Y

Etapa de introduccion: Céspedes define

etapa como la etapa en que un product
lanza al mercado mediante un progra

completo de marketin@. Es la introduccior

estaCupones de descuento que seran entreg

0 seen los sitios

ma promociones

anteriormenté? Esto descuentos seran ha

donde se hagan

de ventas menciona

ados

las

das

sta

2 Céspedes Saenz, Alberto. (2004). Principios deaneo. Eco Ediciones. Pag. 132.
24 Céspedes Saerat. al.(2004). Principios de mercadeo. Eco Ediciones. P&8;
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ETAPA DEL PRODUCTO

ACCIONES DE PROMOCIONES Y

DESCUENTOS

de producto en el mercado y por lo tanta

necesario llevar a cabo acciones
promociones y descuentos acordes con
estrategias de comunicacion presentada

el plan de marketing.

esdel 15% sobre el precio final de |

de pantalones.

las

S«erBonos de compra por compras mayore
$250.000: el vendedor o cliente final g
haga pedidos por un valor superior
doscientos cincuenta mil pesos ($250.0
se le dara un bono de compra de diez
pesos ($10.000) que seran validos [
nuevos pedidos o compras. Estos bono

descuento no son acumulables.

DS

S

ue

00)
mil

ara

12}

Etapa de crecimiento: Esta etapa

caracteriza por el crecimiento del produ

en el mercado, demostrado en
crecimiento significativo en las ventas y
las utilidades. En esta etapa las promocid
y descuentos van enfocadas a manteng
posicionamiento ya adquiridos con el fin
llevar el producto a la siguiente etaj

madurez.

se Descuentos por compras al por mayor: s
Cto cliente adquiere en una compra S
un unidades o mas, tendra un descuento
en 5% sobre el valor total de la compra.

nes

or el

de

Da,;

un

eis

Fuente: Autor.
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Comunicacion

Todos los procesos de promocion de la compafiandebge la mano de buenas

practicas de comunicacién; tanto asi que en tésnio® mercado es usual denominar

comunicacion a los procesos de promocion que Hesabo la compafia.

Previamente en este documento en la parte de Pi@mfivydueron mencionadas en detalle

las acciones de promocion M®da Para Elladas cuales comprenden:

Promocion de ventasferias y exposiciones, exhibiciones y demostraeso y
actividades recreativas.

Publicidad: Anuncios en revistas y periodicos, publicacionas directorios,
exhibiciones en lugar de compra, internet, anuneioprensa, catalogos.

Relaciones Publicaglonativos, apoyo a causas de caracter social.

Venta personalpor tratarse precisamente de ventas por cat@ogdinalmente es la
columna vertebral de la estructura de la distribuaie este modelo de negocio. A
propésito de la venta personal McCarthy y Perréaditen: “Una de las principales
ventajas de la venta personal es que la fuentee(aedor) recibe retroalimentacion
inmediata del receptor. Le es mas facil juzgar cestd siendo recibido el mensaje y

realizar algin cambio en caso de necesidad”. @&).

Las politicas de comunicacion doda Para Ellasademas de seguir de cerca el proceso

de los vendedores por catalogo, que son los repegges inmediatos de la empresa ante el

cliente final; van enfocadas en seguir el modelDAEn todas sus acciones de promocion y

publicidad. EI modelo AIDA se refiere a cuatro fiomes promocionales basicas:

% Ccéspedes Saenz, Alberto. (2004). Principios deadeo. Eco Ediciones. Pag. 154.
26 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketinfapeacion estratégica de la teorfa a la practizg. £50.
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Captar laatencién, mantener einterés, despertar etleseg lograr laacciérf’. De esta
forma se define hacia donde estan enfocados leeress de comunicacion; y sobre este
principio se planea la ejecucion de las accionempcionales y publicitarias de la compaiiia,
y se involucran a todos los elementos que hacete pi& la comunicacion en cabeza del
gerente de mercadeo; tales como: jefes de zonadedleres y asi mismo las acciones de
promocion mencionadas anteriormente.

Publicidad y Promocién

De la misma forma que las estrategias de promod®rventas; las estrategias de
publicidad van enfocadas a un producto en su esladpenetracion: Entre ellas estan las
siguientes:

* Anuncios en revistas y periodicosnunciar el producto con la marca del mismo y el
nombre de la empresa en revistas y periddicosdeadd mediana y alta circulacion;
con el fin de crear recordacién de marca. En eb csla ciudad de Bogota estos
medios podrian ser: Periodico El Tiempo, periédit&spectador, revista Portafolio y
revista Carrusel. Estos anuncios no se hardn simedtmente en todos los medios
anteriormente mencionados; se publicaran de maottiva en maximo dos de ellos
con la marca del producto y el nombre de la congafé un tamafio que suponga un
precio razonable para la etapa de introducciopalucto.

» Directorios: Publicaciones en directorios especializados; esagb de Bogota en las
Péaginas Amarillas, cuya afiliacion publicitariadesun afio tanto en el directorio fisico

como en el directorio virtual de las Paginas Antesil

27 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketinpeacion estratégica de la teoria a la practiog. £54.
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Publicaciones en directorios electronicos en imercon el fin se ser encontrados por
los motores de busqueda: como ejemplo de estostaties estan: Danaranjo S.A,
paginas Blancas S.A.

» Exhibiciones en lugar de compréloda Para Ellasde acuerdo a su modelo de
negocio tendrda inicialmente un punto de despachwed&los que funcionara también
como bodega, instalaciones administrativas y pdateenta; en este ultimo se tendran
exhibidos algunos de los modelos de los pantalonasmaniquies y material POP
como afiches y catalogos.

* Internet: Moda Para Ellas cuenta actualmente con el sitio www.modaparaebias

en el cual se informa acerca de los productos, alefo de negocio y todos los
aspectos relacionados con la compafia. Adicioeat@se pautaran en los principales
motores de busqueda como Google, para crear asupatoocinados que aparezcan
entre los primeros resultados de busqueda.

» Catalogos:De acuerdo a la forma de distribucionMeda Para Ellaslos pantalones
van a ser distribuidos por medio de catalogos;sestmtienen las referencias de los
pantalones por cada coleccion obviamente de form@&id@ y con los precios
correspondientes. Adicional a esto hay tambiéncanta invitacion a participar como
distribuidor deModa Para Ellas

Relaciones publicas

En este caso se busca el establecimiento de buelaa®nes con los diversos publicos,

gue implican una publicidad favorable y la creadi@una imagen positiva de la compafiia.

De esta forma lo describe Al&deen su libro Promocién de productos. En el casddda

28 Alave Calani, Carlos. (2009). Promocién de prodsicPag. 14.



118
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Para Ellas se busca dar a conocer la empresa, los prodyeosiodelo de negocio mediante
espacios tales como:

» Donativos: Como parte de su politica de responsabilidad scmabresarial y en
solidaridad con la poblacion infantii mas vulneealdle la localidad, en este caso
Barrios unidosModa para ellaspretende mejorar las condiciones de vida de esta
poblacion, haciendo donaciones representadasendas de vestir.

« Mecenazgo (apoyo a causas de caracter sddidjjoda Para Ellasapoyara eventos
relacionados con la mujer, mediante el patrocireb eento o de algunos de sus
participantes; en la medida que el presupuestondest para estas acciones de
comunicacion lo permitan. En el caso de Bogot&duen ejemplo son los eventos que
a menudo organiza el distrito enfocados al bienelstda mujer como la carrera contra
el cancer, marchas en contra del maltrato hacraugr, dia internacional de accion
por la salud de las mujeres y en general eventestedipo.

Venta personal

La venta personal es una de los beneficios dedlatas por catalogo, ya que las ventas se
enfocan precisamente en las necesidades del catmufimal, para lo cual los distribuidores
juegan un papel muy importante; debido a la ateng@érsonalizada que se le brinda al
consumidor final. Dentro de las estrategias deaspatsonal d&loda Para Ellasadicional al
elemento natural dentro de la estructura de véhties la empresa, el catalogo; estan los
siguientes:

* Presentaciones de ventagstas presentaciones se llevaran a cabo en centros

comerciales donde en un espacio a manera de &lepraunicara a los visitantes

29 McMarthy, Jerome & Perreault, William. (1997). Mating planeacion estratégica de la teoria a letipea Pag. 230.
30 McMarthy.et. al.(1997). Marketing planeacion estratégica de laidemla préctica. Pag. 330.
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acerca de la existencia de los productos y del loodie negocio, en este caso un
asesor comercial ddoda Para Ellas se encargara de hacer dicha presentacion de los
productos y el modelo de negocio de forma perszaud.
Plan de Acciones de Marketing
A continuacion se presenta un consolidado de deis@es de mercadeo de la empresa
con su respectivo costo; ya que cualquier recutso Sga invertido en mercadeo debe ser
recuperado mediante las utilidades percibidaslargp del plan de negocios; estas acciones
de mercadeo estdn disefiadas para una empresamoeea el caso de Moda Para Ellas;
cuenta con recursos reducidos para las mismagspoimisma razén no se encontraran dentro
de estas acciones de mercadeo pautas en telewisidmadio o cualquier medio que implique
altisimas inversiones de dinero.
La inversion en estas acciones de mercadeo estésespada en creatividad e
innovacion, para alcanzar los objetivos de merca@deados.
Promocion de ventas
» Ferias y exposiciones: (costo aproximado $ 1.00.000
— Participacion en la Feria de jovenes empresarios.
— Participacion en la Feria Empresarial de Univeréda
» Exhibiciones y demostraciones: (costo aproximadi0$H0)
— En esta parte se organizan eventos tales comdededé modas.
— Exhibiciones en punto de venta.
» Actividades recreativas: (costo aproximado $ 500).00

— Eventos deportivos al aire libre: maratones, aeo&hi
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— Concursos de naturaleza recreativa con el fin @enjar a los clientes con

productos de la empresa.

Publicidad

Anuncios en revistas y periddicos: (costo aproxion®600.000)

— Medios impresos de alta circulacién con el fin de @ conocer la empresa y la
marca; tales como periédico El Tiempo, y revistatdolio. Y también en
medios impresos locales; tales como el Diario ADpluilicaciones propias de
la localidad; como los boletines que permanenteenemite la alcaldia local de
Barrios Unidos.

Publicaciones en directorios especializados: (cagtoximado $ 500.000)
— Publicacién en las paginas amarillas y paginas idlasadel sector.
Internet: (costo aproximado $100.000)

- Sitio web.

— Pago por clic en los principales motores de busgued
Catélogos: (costo aproximado $300.000)

— Impresion de los catalogos con las diferentes caaes.
Donativos: (costo aproximado $500.000)

— Donaciones representadas en prendas de vestpablacion vulnerable de la
localidad donde se encuentra ubicada (Barrios hido

Apoyo a causas de interés social: (costo aproxirs@@6.000)

— Apoyo a eventos relacionados con la mujer; a maegemplo se mencionan

eventos como carrera contra el cancer, eventopueueven el no maltrato

hacia la mujer, etc.
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» Presentaciones de ventas: Presentaciones en ceotnesciales donde se comunicara
a los visitantes acerca de la existencia de lodyatos y del modelo de negocio, en
este caso un asesor comercial de Moda Para EBagnesargara de hacer dicha
presentacién de los productos y el modelo de negieiforma personalizada. (Costo
aproximado $300.000).

Estrategias de penetracion

» Cupones de descuento: consiste en otorgarle cupasesdel 15% de descuento sobre
el precio final de una compra. Son cincuenta cupdligponibles por coleccion. (Costo
aproximado $480.000).

* Bonos de compra: el vendedor o cliente final qugah@edidos por un valor superior a
doscientos cincuenta mil pesos se le dar4 un bermuohpra de cinco mil pesos que
seran validos para nuevos pedidos o compras.

» Descuentos por compras al por mayor: si un cliextguiere en una compra seis
unidades o mas, tendra un descuento del 5% sobadoeltotal de la compra.

Tabla 35. Consolidados de costos - Plan de accimesarketing*

Acciones Descripcion Valor
Ferias y exposiciones $ 100.000
PROMOCION DE VENTAS Exhibiciones y demostraciones $ 500.000

Actividades recreativas. $ 500.000

Anuncios en revistas y periédicos $ 600.000
PUBLICIDAD Directorios $ 500.000

Internet $ 100.000
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Acciones Descripcion Valor
Catalogos $ 300.000
Donativos $ 500.000
Mecenazgo $ 300.000
Presentaciones de ventas $ 300.000

ESTRATEGIAS DE

PENETRACION Cupones descuento $ 480.000

TOTAL $4.180.000
Fuente: Autor.

*Los costos anteriormente relacionados correspordies tres primeros meses de puesta en marcha el

plan de negocios.

PLAN DE VENTAS

Estrategia de Ventas
Tal como se menciond anteriormente, los objetdea distribucion son los siguientes:
» Simplificar los esfuerzos de mercadeo.
* Reducir los costos de distribucion.
» Tener comunicacion directa y eficaz con el consoniicial y sus necesidades.
» Tener suficiente cubrimiento en la ubicacion gefigpalel mercado meta.
Para lograr los anteriores objetivos la estratqmiacipal de ventas es el canal de

distribucion que se utiliza, el cual es un candirgtto corto cuyos intermediarios son los
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vendedores por medio de catdlogo. Aunque lo amtewoes realmente algo innovador la
ventaja que proporciona la estrategia de ventalcaaen el crecimiento exponencial de
vendedores dadas las bonificaciones que cada vendecibe por las ventas que haga un
distribuidor que este vinculé a la empresa comtridisdor independiente o vendedor; esto
hace que cada vez mas personas quieran ser patte fdmilia Moda Para Ellas; y por

consiguiente el tanto el numero de clientes finaemo el territorio de ventas crecera
considerablemente.

Una buena estrategia de ventas debe ir acompa@hdapbrte tecnoldgico necesario, es
por eso que para lograr una agil gestion de pedglegas, y reclamos, tal como se mencioné
en las politicas de atencion y servicio al clierste;contara con un software especializado,
hecho a la medida de las necesidades de la empm@sasto, cada pedido, vinculacion de
nuevos vendedores, liquidaciones de ingresos r@sisludevoluciones, quejas y reclamos;
estaran totalmente sistematizadas con el fin chellriuna respuesta rapida al cliente.

A continuacion la misma estrategia de ventas grdéicen la matriz de las cuatro

acciones!

ELIMINAR INCREMENTAR
Equivocaciones en la entrega déla rotacion de inventarios.
producto.

Portafolio de productos.

31 Chan Kim, W. & Mauborgne, R. (2005). La Estratedgsh Océano Azul. Editorial Norma S.A. Bogota, Goloa.
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REDUCIR CREAR
Los tiempos de la entrega de productosSistema de negocio innovador por medio| de
ganancias residuales.
Los tiempos de respuesta para reclamnos

y devoluciones. Tienda virtual.

Fuente: Autor.
Fuerza de Ventas
Vendedores

Uno de los objetivos de este plan de negocios esrgeoportunidades de ingresos a
todas aquellas personas que asi lo requieranppanto el equipo de ventas esta conformado
por cualquier persona que tenga la capacidad dievg@or medio de catélogo, siempre bajo la
direccion de un director de ventas que debe ddlsarestrategias, politicas que sigan los
objetivos trazados en el plan de mercadeo, todooest el fin de alcanzar las metas de ventas
trazadas.

A medida que se vinculan nuevos vendedores, y cuaadcomplete un numero de
veinte (20); el director de ventas designara atede zona, quien se va a encargar de brindar
apoyo a los vendedores de las localidades dondeasklentificado el mercado méta
convirtiéndose este en parte importante de lazéude ventas. McCarthy y Perreault en su
libro Marketing®; definen la fuerza de ventas como apoyo a lose@mes para la generacion
de pedidos, y como la prestacion de servicios éprios segun la estrategia de venta que
se tenga y el canal de distribucién. Aplicandontedor al modelo de ventas dModa Para

Ellas, el jefe de zona se encargara de asesorar andederes cuando estos asi lo requieran,

32 McMarthy, Jerome & Perreault, William. (1997). Mating planeacion estratégica de la teoria a letipea Pag. 240.
33 McMarthy.et. al.(1997). Marketing planeacion estratégica de laidemla préctica. Pag. 430.
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mostrar el plan de negocios de la empresa a lodidstns a vendedores en caso de ser
necesario, llevar a cabo procesos de capacitaciés wendedores, y en general este jefe de
zona se encargara de todas aquellas labores deesapos vendedores de su localidad que

sean necesarias en coordinacion con el directoen&s.

Grafico 40. Estructura de la fuerza de ventas

Dirige la estrategia de ventas de acuerdo a los lineamientos de la empresa y el canal de

DIRECTOR
DE VENTAS

distribucién.

Asesora y brinda soporte a los vendedores.

g Lleva a cabo el proceso de venta
directamente al consumidor final.

VENDEDOR

Fuente: Autor.

Segun Diaz Morales, en su libro La direccién detagh la gestién del director de
ventas involucra establecer objetivos, hacer gbe@s/o seguimiento y control, formar y
motivar al equipo de ventas. De acuerdo a lo amtejueda claro que aunque cualquier
persona puede ser parte del equipo de ventag@llaise como vendedor, esta debe seguir
los lineamientos que determine el director de \&nga que todos los vendedores por igual
deben ser fieles a las politicas de ventas de pae=ma. Esto implica constantes capacitaciones
y sesiones de retroalimentacion con el fin deust@ndo el plan y las politicas de venta de
acuerdo a los cambios del mercado y a las necesidiel consumidor final. De acuerdo con
Diaz Morales, los objetivos trazados en las rewgsateben ser acordados con el equipo de

ventas como si se tratara de una negociacion, @upst finalmente debido al canal de

% Diaz Morales, Antonio. (2003). La direccién de teen ¢, Una técnica o un arte? Ediciones Deusto.3P4g.
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distribucién que se estéa utilizarfddos vendedores son los que estaran frente a foemte!
consumidor final.
Perfil del director de ventas

El director de ventas debe ser profesional o técprofesional en administracion de
empresas o areas afines, con especializacion mrade®, también debe ser una persona con
el liderazgo necesario para llevar a cabo las ipaditde ventas de la empresa y con la
suficiente idoneidad para organizar y capacit&gaipo de ventas; adicional a esto debe tener
experiencia comprobada de por lo menos dos afodesarrollo e implementacién de
estrategias de mercadeo.
Perfil del jefe de zona

El jefe de zona debe ser profesional o técnicoegiohal en administracion de
empresas preferiblemente con especializacién ercateo y con amplia experiencia en
ventas, servicio al cliente y liderazgo de grupesehntas.
Perfil de los vendedores

Aunque fue mencionado anteriormente que cualqueesgma que quiera adoptar esta
actividad como fuente principal de ingresos o guepkemente quiera generar un ingreso
adicional, puede ser parte del equipo de ventase@ssario que se cumpla con el perfil que se
define a continuacién, previa valoracion de la peasque lo invita al negocio y al director
regional de ventas; dicho perfil se presenta ammoation:
 Hombre o mujer con un rango de edad entre los 3% §fios con 0 sin experiencia en
ventas por catalogo, con toda la disponibilidadadmarse y adaptarse a las politicas

de mercadeo y ventas establecidas por el direetgedtas

% Diaz Moraleset.al.(2003). La direccién de ventas: ¢ Una técnica arte? Ediciones Deusto. Pag. 15.
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Es importante destacar que la direccion de vemtasiéuncion de capacitar, se
basa en convertir a los vendedores en personastipesaafirmando y potencializando
sus habilidades en las ventas, tal como lo progatierain en su libro Loco por las
ventas®™ “Los buenos vendedores de ventas no nacen, sesejles entren¥’ (pag.
486), por lo tanto la capacitacion a los vendedoresngecara en técnicas de ventas,
manejo del catalogo, informacién acerca de la coempéa y todos los aspectos
relacionados con los productosMeda Para Ellas

» Personas con la capacidad de presentar los désrgmtoductos, hacer toma y

seguimiento de pedidos y realizar la respectiveegatde los mismos al cliente final.
Funciones de los vendedores

Los vendedores actuardn como un agente minoriséh @mnal de distribucion, esta es
precisamente una de las bondades de las ventasaffogo ya que lo que representaria
numerosas sucursales y por lo tanto una elevadasion; se traduce, gracias al vendedor por
catalogo; en muchos puntos minoristas a un bajtocgscon atencién personalizada al
consumidor final. Como lo destacan McCarthy y Rerteen su libro Marketin; la
importancia que tiene la venta personal entre if@sethtes como estrategias de promocion y
distribucion, siempre y cuando se sigan juiciogosgsos de capacitacion.

Adicional a esto los vendedores tienen la oportaohide reclutar a nuevos miembros
del equipo de ventas (vendedores) y ganaran ungiéonpor las ventas que estos hagan, sin

tener un namero limite de personas a las que muiteacer parte del equipo de ventas.

% De Salterain, Facundo. (2009). Loco por las veridi&iones Garnica S.A. Pag. 187.
37 McMarthy, Jerome & Perreault, William. (1997). Mating planeacion estratégica de la teoria a letipea Pag. 486.
% McMarthy.et. al.(1997). Marketing planeacién estratégica de laigemia préctica. Pag. 475.
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Gréfico 41. Red de distribucién mediante la integna al canal de nuevos vendedores

\i'EN.DEDDR ‘u"EN.DEDDR

N UEWVD NU END
VENDEDU'R \J'Eh.l DEDOR

VENDEDOR

Fuente: Autor.

Reclutamiento de los vendedores

El reclutamiento de los nuevos vendedores se pesndos fases y esta a cargo del

vendedor y del director de ventas tal como se exglicontinuacion:

Primera fase: La primera fase esta a cargo delegmdquien se encarga de contactar
al candidato, y presentarle la empresa, el prodwitplan de ventas y reportar este
prospecto al director de ventas; el vendedor est@lena capacidad de hacer esto
puesto que en los procesos de formacion, los veneedon capacitados para llevar a
cabo estas funciones. El vendedor esté en libddambnvocar reuniones para explicar
el plan de negocios siempre y cuando siga lasigasitle ética y buenas practicas de la
empresa y cuenta con el respaldo del director de@asesi asi lo requiere.

Segunda fase: La segunda fase esta a cargo debdide ventas, y esta consiste en la
recepcién de la hoja de vida del candidato y lafigacion de la informacién alli

consignada, después de esto hay una breve erdrealisfionica, y de ser aceptado este
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candidato pasa a ser parte del equipo de ventgsosede a hacer los tramites de

documentos pertinentes, tales como firma de classtntractuales en este caso se

hace un contrato por prestacion de servicios enallfija el valor de las comisiones
como los honorarios y se especifica que Moda Pkaa Eo tiene ningln compromiso
laboral con el vendedor. Paso a seguir se haeeépcion de datos para ingresar esta
persona al sistema de redes controlado mediargeftuware especializado; este ultimo
con el fin de tener absoluto control de las comissoresultado de las ventas que hagan
las personas que éste a su vez invite a ser prégdipo de ventas.

Remuneracion de los vendedores

Los vendedores generan sus ingresos de las comssiesultado de la diferencia entre
el precio al vendedor y el precio sugerido al camdor final del 20% sobre el precio del
vendedor. Tanto el precio al vendedor como el preaperido al publico son controlados por
el director de ventas actuando en consecuencigasgmoliticas de precio de la compafiia. En
este caso el vendedor toma directamente sus dglglan la medida que el consumidor final
cancele los pedidos correspondientes.

Los vendedores y el jefe de zona también recibeimgneso residual resultado de las
ventas que hagan las personas que ellos vinculet caievos vendedores, este ingreso
corresponde a mil pesos por cada prenda que caddeuestas personas venda. El control de
estos ingresos se va a llevar mediante el uso deftware especializado y serédn cancelados
mediante consignacion en cuenta bancaria cuandmreplete un valor de cien mil pesos
($100.000).

Los vendedores que completen un importante numerafiiaciones de nuevos

vendedores mensuales que se encuentren activdgcesque ya estén realizando pedidos;
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seran reconocidos mediante un plan de incentivdscdmo lo relacionan McCarthy y
Perreauft® cuando resaltan la importancia de compensar yvaro# los vendedores, no
siempre con salarios o comisiones mas altas, ambién con algun tipo de reconocimiento.
En este caso los incentivos a los vendedores geednios en efectivo como se ilustra en la
siguiente tabla:

Tabla 36. Incentivos a los vendedores segun el raideenuevos distribuidores vinculados

Numero de nuevos vendedores afiliados. Incentivos.
50 $ 200.000
60 $ 300.000
70 $ 500.000
80 $ 700.000
90 $ 900.000
100 $ 1.000.000

Fuente: Autor.

Tabla 37. Esquema de remuneracion con ingresailedes

VENDEDOR 1 |VENDEDOR 2 |VENDEDOR 3 |VENDEDOR 4 (VENDEDOR 5 [VENDEDOR 6 |VENDEDOR 7

INGRESO RESIDUAL DEL
VENDEDOR QUE VINCULO A Numero de 10 11 5 3 4 11 20
ESTOS VENDEDORES prendas vendidas
$ 64.000 $paraelvendedor| ¢39000 | $11.000 $5.000 $3.000 $4.000 $11.000 | $20.000
que lo vinculo

Fuente: Autor.
“Debido a que los compradores tienen deseos y igacks Unicos, cada comprador es

potencialmente un mercado separd8Céspedes Saenz. Pag. 56).

39 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketinpeacion estratégica de la teoria a la practiag. #87.
40 Céspedes Séaenz, Alberto. (2004). Principios deadeon. Eco Ediciones. Pag. 332.
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Este aparte del autor Céspedes Saenz destacadadampa de realizar un eficiente
proceso de segmentacion. Entre los beneficios dedmentacion el mismo autor en su libro
Principios de mercadé&bsefiala el enfoque de los esfuerzos de las campefjasblicidad y
promocion hacia los mercados que resulten ser madugtivos; y disefiar productos y
servicios que sean altamente compatibles con ladéa) entre otros.

Céspedes también propone algunos de los critegogréficos para un buen proceso
de segmentacion en este aspecto:

Tabla 38. Criterios geograficos para la segmentadé mercado

Criterios geogréficos. Segmentos.

Ubicacion Pais, region. Cuidad.

Cercania a vias principales, redes eléctricas,paertos,
Acceso a medios de transporte.
terminales maritimos.

Acceso a puntos de
Cerca, lejos a polos comerciales o de consumo.
distribucion.

Fuente: Libro Principios de mercadeo. Alberto CdspeSaeriz

Adicionalmente los autores McCarthy y Perrédytroponen tener en cuenta para la
segmentacioén geogréfica variables tales como l&dmedel mundo, pais, region del pais,
tamafio de la ciudad; y asi sucesivamente se dadéitadladamente la zona geogréfico exacta

en donde estan ubicados los consumidores finales.

4 Céspedes Saeret. al.(2004). Principios de mercadeo. Eco Ediciones. Béag

42 Céspedes Saerst. al (2004). Principios de mercadeo. Eco Edicioneg. Ba.
4 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketintpeacion estratégica de la teoria a la practiag.. £02.
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De acuerdo a los anteriores criterios y teniendousmta variables demograficos que
van de la mano con esta segmentacion geografica ebrimgreso, por el cual se define la
ubicacion geografica por estratos; el territoriovdetas de los productos se define asi:

Tabla 39. Criterios geograficos para la segmentad& mercado en el Proyecto

Pais Colombia.
Ciudad Bogota.
Localidades de la ciudad Suba, Barrios Unidos, Teusaquillo, Chapinero.

Informacion demogréfica:

Tabla 40. Informacion demografica

Suba: 780.267 Habitantes - 259 Barrios
Barrios Unidos: 224.664 Habitantes - 44 Barrios
NUmero de habitantes por localidad

Teusaquillo: 137.641 Habitantes - 31 Barrios

Chapinero: 123.070 Habitantes — 50 Barrios

Suba: $961.000
Ingreso promedio per capita por Barrios Unidos: $776.000

localidad. Teusaquillo: $1.242.000

Chapinero: $1.186.000

Fuente: Alcaldia Mayor de Bogota (2012)

44 Alcaldia Mayor de Bogota D.C. (2012). [En linesiitp://www.bogota.gov.co/portel/libreria/php/0108D702.html> [2012, abril 5]
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Mapa de las localidades de Bogota

Gréfico 42. Mapa de las localidades de Bogota

MERCADO OBIJETIVO

Fuente: Pagina web de la Universidad Distrital Eisoo José de Cald&s.
Canales de distribucion
De acuerdo con los autores McCarthy y Perreauttuelibro Marketind® los canales
de distribucion se deben elegir de acuerdo comlbjativos ideales de distribucion trazados;
es por esto que obedeciendo a la estructura yiaigepropios del plan de negocio de la
empresaMODA PARA ELLAS se implementard un canal de distribucion cdftocanal de
distribucion corto se caracteriza por que los petakillegan al consumidor a traves de un solo

intermediario; y en el caso de la empresa el irgeiario es el vendedor por catéalogo.

Gréficc 43 Estructura del canal de distribuciéon corto

FABRICA 1 =) INTERMEDIARIO ’ e ‘ CONSUMIDOR
FINAL

Fuente: McMarthy, Jerome & Perreault, William. (I99Marketing planeacién estratégica de

la teoria a la practica. Pag. 337.

4 Universidad Distrital Francisco José de Calda®122. [En linea).
<http://www.udistrital.edu.co/universidad/colomiiagota/localidades/> [2012, abril 5]
46 McMarthy, Jerome & Perreault, William. (1997). Mating planeacion estratégica de la teoria a letipea Pag. 337.
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Entre los beneficios de la implementacion de eatal de distribucion, esta el tener
una mayor cercania con el consumidor final corinetlé brindarle atencion personalizada y
también motivarlo a que sea parte de la empresa distribuidor independiente; se puede
tener mayor informacién acerca de las necesidadeesdconsumidores finales y se tiene
mayor control sobre la estrategia de marketingciadal a esto se evita tener mas
intermediarios, y aunque estos cumplen una funionfmortante en la distribucién, no siempre
se encuentran los intermediaros adecuados sobwect@hdo se trata de un producto o una
marca nuevd.

La estructura del canal de distribucion corto dertgpresaModa Para Ellasinicia en
una bodega — almacén desde donde se hacen loshlespa los pedidos a un vendedor quien
por medio de catalogo y apoyado por las estratadgagpromocion de ventas implementadas
por el director de mercadeo de la empféstles como exposiciones, exhibiciones y
regalo&®, hace todo el proceso de la venta y se encargaader llegar los productos al
consumidor final, este vendedor también vincula@vos vendedores tal como se explica mas
adelante en este mismo documento en la parte declu@miento de los
vendedores obteniendo ingresos adicionales provenientes dpancentaje por las ventas
gue hagan las personas que ha vinculado al negiwctener un limite de vinculaciones; esto
se ilustra en detalle en este mismo documento enitdb “Remuneracion de los
vendedores™; por consiguiente se forma una enorme red deildlision a razén de por lo
menos treinta (30) nuevos vendedores por mes gelertos volumenes de ventas debido al

alcance exponencial que va adquiriendo este maldetbistribucion.

47 McMarthy, Jerome & Perreault, William. (1997). Mating planeacion estratégica de la teoria a letipea Pag. 339.
48 McMarthy.et. al.(1997). Marketing planeacion estratégica de lademla practica. Pag. 304.

4® Céspedes Séaenz, Alberto. (2004). Principios deadeo. Eco Ediciones. Pag. 332.

0 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketinpeacion estratégica de la teoria a la practiag. 833.

1 McMarthy, Jerome & Perreault, William. Marketinpeacion estratégica de la teoria a la practiag.. F50.
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Volumen de ventas

Tabla 41. Volumen de Ventas

Cantidad prendas
# Nuevos Cantidad prendas Cantidad prendas
vendidas por
distribuidores vendidas por dia* vendidas por mes*
semana*
1 1 6 24
2 2 12 48
3 3 18 72
4 4 24 96
5 5 30 120
6 6 36 144
7 7 42 168
8 8 48 192
9 9 54 216
10 10 60 240
20 20 120 480
30 30 180 720

*Cifras tomando como base que cada vendedor vemalpnenda diaria.

La tabla anterior muestra que este modelo de llisibn no requiere una gran
inversion, y hace que la distribucion sea igualadduiso mas eficaz que en un canal con uno o

mas intermediarios mayoristas o detallistas.
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Graficc 44 Estructura de canal de distribucion

BODEGA -
ALMACEN

VENDEDOR
(catalogo)

CONSUMIDOR
FINAL

Fuente: Autor.

Condiciones de Venta

Las condiciones de venta toda Para Ellasen su etapa inicial son sencillas, pero
especialmente disefiadas para el logro de las ipetpgestas. Entre ellas estan las siguientes:

Pagos al momento de hacer los pedidos: Parampedido hecho por alguno de los
miembros del equipo de ventas, sea diligenciadoe der pagado en el momento de llamar
para reportar dicho pedido, y Unicamente cuand@age sea verificado; se hara el despacho
de las prendas solicitadas. Estos pagos se puedkrar mediante consignacion bancaria, o
por medio de la tarjeta de crédito, en el casosti@ @tima Uunicamente cuando los pedidos
sean pagados en el punto de venta.

El vendedor esta en libertad de permitir pagoscpotas en sus pedidos, sin embargo
Moda Para Ellasno se hace responsable de los acuerdos a loseguen los vendedores y
los clientes finales cuando entre las dos partegrden algun tipo de pago diferente al
sugerido por la empresa; el cual es el pago entalidad en efectivo o tarjetas de crédito de
los pedidos realizados.

Revision de las prendas en el momento de la remepde los pedidos: Es
indispensable que los vendedores revisen el esisido de las prendas que reciben en sus
pedidos; con el fin de verificar que los produaosesponden al pedido hecho y ademas que

las prendas no tengan ningun tipo de defectos loiécé en el caso que asi sea, se debe
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proseguir a solicitar los cambios correspondiedeeacuerdo en lo consignado en la parte de
gestion de cambios, comprendida anteriormentetem@smo documento.

Revision de las prendas por parte del consumidumal:fiLas prendas deben ser
revisadas por el vendedor y por el cliente finaleermomento que se esté entregando un
pedido. Lo anterior con el fin de verificar que laendas no tengan ningun defecto de
fabricacidon y de ser asi, se puede solicitar elbiarde la prenda, tal como se menciona en
este documento en la parte de gestion de cambios.

Actualizacion de datos del vendedor: En el momeni® el vendedor paga un pedido;
automaticamente se actualizan los datos referentassto del pedido y hace la respectiva
asignacion de comisiones a la persona que vincastevendedor a la red de distribucion,
este es un proceso casi que automatico ya quesartaliante un programa especializado.

A manera de conclusion, es importante tener entaugme bajo ningin motivo se
diligenciaran pedidos que no hayan sido canceladosanterioridad; y que Moda Para Ellas
no otorga ningun tipo de linea de crédito a ningdeosus clientes ya sean vendedores o

clientes finales.

RECURSOS HUMANOS

Organizacion Funcional
“Nos encanta hacer las cosas de la manera magaidapiy tememos que si las
sujetamos a cualquier tipo de formalidad, pierdeogle magico que, creemos, es el factor

decisivo para el éxito”. (Montalvan Garcés. 199%8y.R17).
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Con este aparte del libro Los Recursos Humanos &eduefia y Mediana Empr&¥sa
se pretende destacar la importancia que tienettacagra funcional dentro de todos los
procesos de una empresa. En el caso de Moda Pas &d$ta estructura se presenta de
acuerdo a las condiciones reales de la empresntinen cuenta que esta es una empresa en
su etapa inicial y por lo tanto cuenta con el peaisestrictamente necesario para llevar a cabo
su actividad, sin restarle importancia a ningundodeprocesos de la misma. De igual forma
Chiavenat®® propone describir cada uno de los puestos dajoatwmprendidos dentro del
organigrama de la compaiiia de la siguiente forma,et fin de que cada componente sepa
cudles son sus funciones, y sea mas facil segemrnientos de seleccion de acuerdo al perfil
de los cargos que se necesitan.

Grafico 45. Organigrama de la empresa - puesttsabajo

GERENTE
GENERAL
ASESOR - —
CONTABLE
( GERENTE DE
k MERCADEO
SECRETARIA ALMACENISTA /
BODEGA

Fuente: Autor.

52 Montalvan Garcés, Cesar. (1999). Los recursos hasan la pequefia y mediana empresa. Pag. 18.
%3 Chiavenato, Idalberto. (1988). AdministraciénRiscursos Humanos. McGraw-Hill. México.



Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Condiciones de trabajo remunerativas

Tabla 42. Asignacion de salarios

139

CARGO SALARIO
Gerente general. $1.700.000
Gerente de mercadeo. $1.450.000
Secretaria. $700.000
Almacenista. $ 700.000
Fuente: Autor.
Grafico 46. Némina mensual
APORTES PARAFISCALES SEGURIDAD SOCIAL CARGAS PRESTACIONALES
Auxilio de Caja de PENSION | CEsANTIAS | TUMADE | caciones| ™7 SOBRE | roraL
CARGO SALARIO SENA 2% ICBF3% |c ion[ SALUD 8,5% SERVICIOS CESANTIAS
transporte % 12% 8,33% 8,33% 4.17% % MENSUAL
Gerente general $1.700.000 | S $34.,000 | $51.000 | $68.000 |$144.500 | $204.000 | $141.610 |$141.610 | $70.890 $1.416 |$2.557.026
Gerente de mercadeo | $ 1.450.000 | $ $29.000 | $43.500 | $58.000 |$123.250 | $174.000 | $120.785 |$120.785 | $60.465 | $1.208 |[$2.180.993
Secretaria $700.000 $67.800 $14.000 | $21.000 | $28.000 | $59.500 | $84.000 $63.958 $58.310 | $32.017 $ 640 $1.129.225
Almacenista $700.000 $67.800 $14.000 | $21.000 | $28.000 | $59.500 | $84.000 $63.958 $58.310 | $32.017 $ 640 $1.129.225

Fuente: Autor.

TOTAL NOMINA MENSUAL ($ 6.996.468

Los servicios del asesor contable seran prestadosup tercero a manera de

outsourcing, por lo tanto no se encuentra esteoaatgcionado en la tabla anterior.

Plan de Recursos Humanos

Descripcion y analisis de los cargos

Tabla 43. Descripcion y Andlisis de cargos- Ger&deaeral

GERENTE GENERAL.

Funcion genera: Planear, organizar, dirigir y controlar activieadenfocadas hacia |la

correcta marcha de la empresa

Especificaciones del cargo:
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GERENTE GENERAL.

Educacion: Profesional Universitario en Administbac de Negocios o0 afines
preferiblemente con especialidad equivalente.
Experiencia: Dos afios de experiencia progresivaaeyos similares.

Conocimientos: Soélidos conocimientos de planificacion, mercadeoggogiacion,

comercializacion y en general, manejo de todafutasones de una organizacion
Competencias:

» Desarrollo y direccion de personas.

» Trabajo en equipo y cooperacion.

» Liderazgo.

* Pensamiento analitico y conceptual.

» Compromiso con la organizacion.

» Motivacion al logro.
Habilidades:

» Dirigir personal de alto nivel.

» Vision estratégica de negocios.

» Capacidad para promover y gerenciar proyectostades al logro de resultados.
Destrezas:

* Manejo de micros y programas bajo el ambiente deddvis.

Funciones:
» Organizar y controlar los objetivos y normas praceentos y politicas de la

Empresa.
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GERENTE GENERAL.

* Representar a la Empresa frente a los trabajaddrestes, instituciones gremiale

etc.

e Desarrollar, aprobar y controlar los planes de mimgaion interna y hacer

seguimiento de su cumplimiento.

» Disefar estrategias para implementar los plandgsatajo en todos los niveles de
organizacion.

» Aplicar las evaluaciones de desempefio del persosalcargo.

» Seleccion del personal.

Responsabilidades:

S,

a

Dinero: Es responsable directo de los valores gperte la actividad, bajo la supervision gdel

asesor contable.
Contratos: Es responsable de cualquier tipo deratoist que se lleven a cabo dentro d
actividad comercial de la empresa.

Informacion Confidencial: Maneja en forma directagrado de confidencialidad alto.

Fuente: Autor.

Tabla 44. Descripcion y Andlisis de cargos- Gereetdlercadeo

GERENTE DE MERCADEO.

Funcion genera: Planear, organizar, controlar y dirigir el plae@ chercadeo en el cortp,

D
)

mediano y largo plazo, suministrar informacion eaede los distintos rasgos del mercado

asi como evaluar y analizar el proceso de lasafites funciones del mercadeo dentro de la

empresa.

Especificaciones del cargo:
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GERENTE DE MERCADEO.

Educacion: Profesional universitario en Mercadeagme€rcializacion o especialidad

equivalente.

Experiencia: Dos afios de experiencia progresivaaeyos similares.

Conocimientos: Manejo de estadisticas en el control de gestionveetas, soélidos

conocimientos en gestion y desarrollo de planes niercadeo, conocimientos en

investigacion de mercado.
Competencias:
e Direccion de personas.
» Trabajo en equipo y cooperacion.
» Liderazgo.
» Compromiso con la organizacion.
* Busqueda de Informacion.
» Motivacion al logro.
» Orientacion de servicio y atencion al cliente.

Habilidades:

» Desarrollar e implementar planes estratégicos deddeo y Ventas.

» Alta capacidad de analisis.
Destrezas:

* Manejo de micros y programas bajo el ambiente deddis.

"4}

Funciones:

* Analizar los mercados actuales y potenciales.
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GERENTE DE MERCADEO.

» Disefar y ejecutar las investigaciones de mercado.

* Planificar las estrategias de mercado.

» Disefar y controlar el presupuesto de ventas ysasociados.

» Coordinar y supervisar el manejo y control de It&ga.

» Establecer las metas y objetivos de los diferentescados donde se participg y
donde potencialmente se podria participar.

» Analizar y supervisar el proceso de ventas.

» Preparar y analizar las estadisticas de la empvesaas y Mercadeo).

» Controlar y supervisar el manejo de muestras.

* Analizar la posicion de la competencia en el n@wcaomparativamente con [la
estrategia de la empresa.

e Supervisar el buen manejo y control de las fueteimformacion de datos.

» Establecer las cuotas, metas y comisiones de ventas

» Calcular el pago y monto de comisiones para elpegdée ventas.

» Elaborar las presentaciones de resultados de lardSmpmen el mercado para|la
Presidencia y Junta Directiva.

* Mantener continuo contacto con el cliente.

» Coordinar la logistica y venta de los productos.

» Orientar las estrategias de precios de la empreséiticas de implementacion de las

mismas.

» Cualquier otra funcion que se le asigne inhereintargo.
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GERENTE DE MERCADEO.

Responsabilidades:

Implementacién del plan de mercadeo: Es responshblgue el plan de mercadeo de la

empresa se ejecute de la manera en que esta glanRsporta a la gerencia general.

Fuente: Autor.

Tabla 45.Descripcion y Andlisis de cargos- Asesamt@ble

ASESOR CONTABLE.

Funcion genera: Elaborar la informacién contable de la empresaalizar los documentags
contables generados del proceso de contabilidadicaado su exactitud, a fin de garantizar

estados financieros confiables y oportunos.

Especificaciones del cargo:
Educacion: Contador Publico Titulado.
Experiencia: Dos afios de experiencia progresivaaeyos similares.

Conocimientos:

» Principios y préacticas de contabilidad.

Aplicacion y desarrollo de sistemas contables.

» Leyes, reglamentos y decretos con el area de denfatanciera y tributario.

Clasificacion y analisis de la informacion contable
Competencias:

» Trabajo en equipo y cooperacion.

* Pensamiento analitico y conceptual.

» Compromiso con la organizacion.

¢ |niciativa.
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ASESOR CONTABLE.

» Motivacion al logro
Habilidades:
» Aplicar métodos y procedimientos contables.
» Preparar informes técnicos.
* Analizar la informacion contable
Destrezas:

* Manejo de micros y programas bajo el ambiente deddvis.

Funciones:

Recibir y clasificar todos los documentos, debidaimeenumerados que le se

asignados (comprobante de ingreso, cheques nulegues pagados, cuentas

cobrar y otros).

 Examinar y analizar la informacion que contienes Wpcumentos que le se
asignados.

» Diligenciar los formularios asignados por la ley.

» Codificar las cuentas de acuerdo a la informaciérios lineamientos establecidos

* Preparar los estados financieros y balances dengasay pérdidas.

e Contabilizar las ndminas de pagos del persona @aripresa.

» Desarrollar sistemas contables necesarios panafadsa.

» Elaborar comprobantes de los movimientos contables.

* Analizar los diversos movimientos de los registrostables.

» Corregir los registros contables.

an

bor
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ASESOR CONTABLE.

» Elaborar los asientos contables en la documentaagignada.
* Verificar la exactitud de los registros contables & comprobante de diar

procesado con el programa de contabilidad.

« Emitir cheques correspondientes a pagos de proxesgiservicios de personal, etc.

» Llevar el control de cuentas por pagar.
* Llevar el control bancario de los ingresos de IgpEasa que entran por caja.
» Elaborar 6rdenes de pago para la reposicion decagjar.

» Elaborar informes periédicos de las actividadebzadas.

(0]

(R

Responsabilidades:
Como principal responsabilidad el asesor contajle,en el caso ddoda Para Ellasva a
ser contratado mediante un servicio de outsourcargable, por lo tanto este asesor S

externo y no se incluira en la nébmina de la congafii

sera

Fuente: Autor.

Tabla 46. Descripcion y Andlisis de cargos- Sedieta

SECRETARIA.

Funcion genera: Tomar y llevar el control de los pedidos que Imagzs vendedores
reportarlos a la gerencia de mercadeo, asistir getencia general y a la gerencia

mercadeo.

de

Especificaciones del cargo:

Educacion: Tecnologo o técnico profesional en adtmacion, mercadeo o carreras afines

Experiencia: Dos afios de experiencia progresivaaegos similares.

Conocimientos:

D.
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SECRETARIA.

* Manejo de software especializado en diligenciarieiet pedidos.
* Servicio y atencion al cliente interno y externo.
* Manejo avanzado de office.
* Redaccion y técnicas de la comunicacion escritialy o
Competencias:
» Trabajo en equipo y cooperacion.
» Habilidades para plantear soluciones a situaciprgsas de su cargo.
* Compromiso con la organizacion
Habilidades:
* Redaccion de documentos.
* Preparar informes propios a su cargo.
» Organizacion de agenda.
Destrezas:
* Manejo de micros y programas bajo el ambiente deddi's.

* Manejo de clientes dificiles y conflictivos.

Funciones:

Recibir, organizar y reportar los pedidos que hdosrvendedores por via teleféni
o por medio de la pagina web de la empresa.

» Organizar la agenda de gerencia general.

» Asistir a la gerencia general y a la gerencia athtnativa.

» Brindar soporte telefénico a los vendedores y liestes finales.
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SECRETARIA.

» Preparar informes correspondientes a la evolucddiogipedidos.

Responsabilidades:
Responsable de la eficacia en el proceso de la tomeporte de los pedidos, bajo

supervision inmediata de la gerencia de mercadeo.

a

Fuente: Autor.

Tabla 47. Descripcion y Andlisis de cargos- Almasien

ALMACENISTA.

Funcion genera: Llevar el control de las unidades que entranlgrsa bodega; entregar |
pedidos correspondientes a los vendedores unast@z ean aprobados para su entrega
la gerencia de mercadeo; atender el almacén erednténdran mercancias para exhibi

y venta al cliente final.

DS

A por

7

on

N
v

Especificaciones del cargo:

Educacion: Tecnologo o técnico profesional en adtmacion, mercadeo o carreras afines

Experiencia: Dos afios de experiencia progresivaaegos similares.

Conocimientos:

* Manejo y control de inventarios mediante kardex.

* Manejo de software especializado en control dedoadi
Competencias:

» Trabajo en equipo y cooperacion.

» Habilidades para plantear soluciones a situacipr@sas de su cargo.

e Compromiso con la organizacion.

» Atencion y servicio al cliente interno y externo.

D.
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ALMACENISTA.

Habilidades:
* Relaciones interpersonales.
* Tratar con personas de distintos niveles
» Organizacion de agenda.
Destrezas:
* Manejo de micros y programas bajo el ambiente deddis.

* Manejo de clientes dificiles y conflictivos.

Funciones:
» Diligenciar los pedidos que hacen los vendedorasvea estos sean aprobados par la
gerencia de mercadeo.
» Atender a los vendedores y al cliente final enugitp de venta y exhibicion.
* Llevar el control de inventarios de la empresa.
» Preparar informes correspondientes a los difereaspectos relacionados con |su

cargo.

Responsabilidades:

Encargado en forma directa de los pantalones, tiaradto grado de confidencialidad.

Fuente: Autor.

ASPECTOS LEGALES Y SOCIETARIOS

La Sociedad
En principio no se constituird ningun tipo de sdai¢ bajo la cual funcione la actividad

comercial deModa Para Ellas simplemente se hara el respectivo registro métcamte la
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Camara de Comercio de Bogota como persona nalimaste caso el nombkODA PARA
ELLAS este queda registrado como el nombre del loaqaleccial de la empresa y al mismo
tiempo como el nombre comercial de la misma.

Posteriormente cuando se consolide de la maneraragsp el funcionamiento de la
empresa; se constituird esta bajo una sociedadccdenas simplificada (SAS), siguiendo
todos los lineamientos legales que esta implicasignados en la ley 1258 del 5 de Diciembre
de 2008% entre ellos:

» Siempre debe ser de caracter comercial.

» Serige por las mismas normas que se rigen lasdames anonimas.

» Las acciones y valores no podran ser negociadistmisa.

» Este tipo de sociedades pueden ser constituidagn@oo varias personas naturales o

juridicas.

 Se conforma una persona juridica diferente a sg®rdstas, en el momento de
inscribirse en el registro mercantil.

* Se debe realizar registro mercantil ante la Cardar&omercio, previa autenticacion
de la constitucion de la sociedad.

« Como en todo registro mercantil, el documento destitucion debe contener la
identidad y el domicilio de los accionistas, ladrzocial (seguida de las siglas SAS),
domicilio principal de la sociedad y de las suclesague se establezcan en la
constitucion, el termino de duracion de la socie@Bdno registrarse, se entiende que

es indefinido); las actividades principales de daiedad; el capital, el nUmero y el

54 COLOMBIA. Superintendencia de Sociedades. (20Bayota, ColombialEn lined
<http://www.supersociedades.qgov.co/ss/drvisapi=it®12, febrero 24
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valor de las acciones que representan el capitdbrina y términos de como estas

deberan pagarse.

» Debe tener como minimo un representante legal debe relacionar la informacion
completa de este.
Juridico — Tributario

Para hacer el registro mercantil ante la cAmareodeercio; otros aspectos a tener en
cuenta son los siguientes:

Consulta de la actividad economica de la empresaigo CIlIU): Este codigo debe
estar relacionado en el registro mercantil.

Consulta de uso de sueld cargo de la Secretaria Distrital de Planeaciésia
consulta tiene como fin verificar que la actividguk se va a desarrollar si se pueda llevar a
cabo en el lugar previsto.

Registro Unico Tributario (RUT)Administrado por la Direccién de Impuestos y
Aduanas Nacionales (DIAN), es necesario para ifiestiy clasificar a personas naturales y
juridicas en sus obligaciones como contribuyerfambién se clasifican en este registro los
importadores y exportadores; después de inscribirsgd RUT; la DIAN asigna el Numero de
Identificacion Tributaria (NIT), el cual se incluga el registro mercantil.

En cuanto a las obligaciones tributarisleda Para Ellasse registra ante la DIAN bajo
el régimen simplificado, bajo este régimen no edtiigado a vender sus productos con el
impuesto a las ventas (IVA) y por lo tanto no tigue llevar contabilidad de este impuesto ni
reportarlo ante la DIAN.

Como todas las personas naturales o juridicas eplzan una actividad comercial o

simplemente obtienen gananciddoda Para Ellasy en este caso la persona natural
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relacionada en el registro mercantil esta obligadaagar el impuesto de renta si alcanza
ingresos brutos iguales o superiores a 4.000 U\Viidé&d de valor tributario). Para el afio

2012 la unidad de valor tributario se encuentr&2049; lo que quiere decir que cuando se
alcancen ingresos brutos iguales o superiores 4 $36.000, se debe pagar el 33% sobre este

valor.

Obligaciones Legales

Entre las obligaciones legales vigentes en Colombia tiene una empresa con el
estado estan las siguientes:

Declarar. Se refiere a presentar las declaraciones de, rieigi@sos y patrimonio, en
las fechas y lugares destinados por el gobierna taafin. Esto en los casos correspondientes
y que actualmente estan legalmente enmarcados seariiwulos 571 a 573 del estatuto
tributario. En el caso deloda Para Ellas como ya se mencion6 anteriormente en la parte de
aspectos juridicos y tributarios de este documerdogsta obligada al impuesto de renta, ni
recaudar el impuesto a las ventas (IVA) a menoscguo®la con las cantidades de ingresos en
los cuales se veria obligada a realizar este &pgjefcicios tributarios.

Informar su direccion y actividad econdmica: Estaation y actividad econdémica son
las que aparecen en el registro mercantil, docuorgu expide la Camara de Comercio; pero
en caso de cambios de domicilios, es obligacion etepresario tener actualizada esta
informacién en caso que la autoridad competentesitechacerle algun tipo de notificacion.
En el caso de la actividad economica; este esfererge de gran importancia para la DIAN,
puesto que segun la actividad econdmica de unarmeenmsatural o juridica; asi mismo se le

aplican las politicas fiscales vigentes.
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Inscribirse en el RUTEste es un requerimiento de la DIAN con el fin tdaer
informacién precisa acerca de la identificacion @ehpresario, domicilio, niumero de
identificacion tributaria (NIT), tipo de contribuye, actividad econdémica y las
responsabilidades que tiene.

Informar el cese de actividades: Esto en el evente el empresario decida no
continuar desarrollando su actividad econdmica;este caso tiene un plazo de 30 dias
siguientes. De lo contrario todas las obligacia@dintan vigentes.

Facturar. Todas las empresas estan obligadas a facturampuota el tipo de sociedad
bajo la que esté constituida, o el régimen al qreepezca. En el caso de Moda Para Ellas, las
facturas no requieren autorizacion de la DIAN, par régimen simplificado, y no se pueden
incluir en ellas el recaudo del impuesto a las a®r{tVA). Sin embargo siempre se debe

emitir una factura de venta.

IMPORTACION Y CALIDAD
Importacion
Esta idea de negocio tiene un ingrediente impcetagqie es un intercambio
internacional: importar. Es necesario tener enteugue la forma actual en la que funciona la
economia moderna estd basada en la globalizacibmespecto Charles Hill en su libro
Negocios Internacional&sdice lo siguiente: “Globalizacién se refiere amtdo hacia una
economia global mas integrada en interdependidmrteglobalizacion tiene varias facetas,

como la globalizacion de los mercados y la glolaalian de la produccion”. (Pag. 5).

5 Hill, Charles. (2007). Negocios Internacionalesmetencia en el Mercado Global. Mc Graw Hill. Sexta
Edicion. Pagina 5.
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El intercambio de productos y servicios bajo elcoate la globalizacidon, es entonces
el principal vehiculo de la economia, sin dejatadi® los ingredientes culturales involucrados
en dicho intercambio y en el cual paises con urmania abierta como es el caso de
Colombia, hacen parte.

A simple vista se podria decir que el hecho de mapgeans desde China es un
perjuicio para la economia nacional, y mas espeaifente para el sector textil y las pequefias
y medianas empresas nacionales que fabrican esteontipo de pantalones; sin embargo, esta
podria ser una apreciacién poco acertada debide a&sfa idea de negocio aporta soluciones
de empleo en el caso de los distribuidores indepetes, aporta liquidez a los agentes locales
participantes y promueve una competencia sana dodrdabricantes y comerciantes de
productos similares.

En el caso de esta importacion simplemente se leatéendo un intercambio
caracteristico de las balanzas comerciales dedtsep participantes. Donde hay productos
gue se exportan y también; como en este caso, gusdgque se importan contribuyendo al
desarrollo econémico de los mismos; que finalmesté® que persiguen los tratados de libre
comercio que se firman constantemente entre Ieepaiel mundo.

China: La decision de China como proveedor de los pargalotiene que ver con el
buen momento que tiene el pais como economia nteci®s bajos precios en la mano de
obra, y la mejora en la calidad de sus productos.

Los productos Chinos se clasifican en categor@afa diguiente forma: categoria A, B,
y C; siendo la categoria A la correspondiente gtosluctos de mejor calidad. En el caso de

la empresa que fabrica los pantalones péoda Para Ellases LANXI YONG XIN WEAVE
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CO., LTD™® esta es una empresa cuyos productos correspandeercategoria A, y tiene
amplia experiencia en el mercado latinoamericanogue le distribuye a empresas en Costa
Rica, Panama y Venezuela; por lo tanto conocerexagencias de los clientes latinos las
cuales se traducen en calidad de las prendas gtedbren la horma de los pantalones, uno de
los factores mas importantes para la decision dgde las mujeres colombianas.
Informacién de Chin:
Economia: China es la segunda economia mas grahdeuddo, y los expertos coinciden en
gue china serd la primera economia mundial en®R8fi6. China ha tenido un crecimiento
econdmico acelerado y eso en parte se debe a sudeasbra barata, y su alta productividad.
En lo que tiene que ver con el sector textil Chesauna potencia mundial, no solamente
presta el servicio de maquila a las grandes mglibnales de confecciones del mundo; sino
también tiene dentro de su industria un alto pdejerde empresas que producen textiles y
confecciones.
PIB: El Producto Interno Bruto de China ha presgmtan crecimiento acelerado durante los
ultimos afios, y en el aflo 2011 alcanzo un PIB nalnde 5,8782 billones de ddlares

americanos. Esto significa cuatro veces mas gBéBetiel afio 2000.

Proceso general de la importaciéA: continuacion se describe el proceso general de
una importacion en este caso de los pantalonesdesoie China; de acuerdo al marco legal
colombiano para el afio 2012 y que Perilla Gutiémezopila en su libro Manual Para

Importadores y Exportador&s

%6 Zhongfa, Zhang. (2012). Lanxi Yongxin Weave Cad.[En lined http://www.yongxintextile.com$2012, enero 24
" Eastman de la Cuesta, Ricardo (2008) Intercuitladly Negociacion. Primera edicion. Colombia: Piit.
%8 perilla Gutiérrez, Rogelio. (2010). Manual Parpdmtadores y exportadores. 122 edicién. Colombiafi@eb impresiones.
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1.)
Gréficc 47. Factibilidad de la Importacion
T g
4 l%_actibi‘l.id‘ad de \\\

\ la importacion. )

\ J

Fuente: Autor

Analisis de Mercado

De acuerdo al analisis del sector se puede evigeguoe el sector textil es un sector en

crecimiento y con proyecciones importantes en waréduinmediato y de largo plazo; asi se
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a.) Analisis de mercado

b.) Costos de importacion.

C.) Clasificacién arancelaria.

muestra en la parte de analisis del sector der@stao documentd.

En cuanto a la factibilidad desde la perspectivandecadeo, hay un buen namero de

clientes potenciales en el target geogréafico delcat meta; tal como se presenta en este

documento en seccién correspondiente al estudioedeadd’.

Costos de importacion: A continuacion se preseetadetalle los costos de importacion:

% McMarthy, Jerome & Perreault, William. (1997). Mating planeacion estratégica de la teoria a letipea Pag. 224.

 McMarthy. et. al. (1997). Marketing planeacién estratégica de la teoria a la préctica. Pag. 337.
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Tabla 48. Costos de importacion
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COSTOS DE IMPORTACION

porunidad. ( Precio EXW China)

GASTOS CAUSADOS ALEMBARQUE
Recargos locales

Precio FOB

Flete (transporte principal)

Seguro

Precio CIF

GASTOS DE NACIONALIZACION
Gravamen arancelario (20%)

IVA (16%)

Preincripcion.

Gastos varios

Formularios

Valor formato

Declaracion valor

Declaracion de importacion
Incorporacion siglo XXI

Gastos portuarios / Bodegaje
Subtotal aduana

Fletesinternos (B/ventura - Bogota)
Comision agente de aduana
Armrendamiento visa textil (agencia de aduana)
Imprevistos (5% valor CIF)

COSTO TOTAL IMPORTACION (DDP)

COSTOS ADMINISTRATIVOS
Empaques

Bodegaje

Otros

Subtotal costos administrativos

Precio de compra en China 400 unidades USD: 6.

COSTOS PANTALONES:

usD Valor Unidad en dolares |Unidades a importar

$2.520 6

420

$371

$2.891

$657

$30

$3.578
Valor CIF por la tasa de cambio (1774,30) $ 6.348.445

Pesos

$1.269.689

$1.015.751

$120.000

$ 80.000

$ 6.000

$ 6.000

$ 18.000

$ 18.000

$ 15.000

$300.000

$2.848.440

$ 600.000

$250.000

$250.000

$317.422
$7.114.303 $7.114.303

$100.000
$200.000
$200.000
$500.000 $500.000

Total: $13.962.748

Fuente: Autor.

2))

Grafico 48. Clasificacion Arancelaria

~ Clasificacién

v
Fuente: Autor.

pantalones:

(62,93‘36;:%9(;)9000 Por la cual se paga un gravamen
arancelario del 20% y se paga IVA del 16%

Partida arancelaria de los
arancelaria. / ‘
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3)

Graficc 49. Permisos de Importacién y vistos buenos

Fuente: Autor

4.)

Gréficc 50. Término de la negociacion

d.) Trmin_,o, d

1y

Fuente: Autor

* La Visa Textil, consiste en una serie de requisnittos que un importador de textiles
y calzado debe cumplir para que le sea otorgageretiso de importar, de acuerdo al decreto
1299 de 2006.

5.)
Gréficc 51. Medio de pago

Fuente: Autor.
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6.)

Graficc 52. Ruta

_ < e El exportador se encarga de _hacer los tramites

/ i \ de aduana correspondientes en el pais de
Ruta. \\ origeh y,_;entrega la_mercancia en el buque;

< j des_igng_’d'(__}por;_gl_ importador. La mercancia sale
Y del p_iu'éi't_o de Shanghdi en China y llega a
G d Colombia al puerto de Buenaventura. La
e mercancia tiene un tiempo de duracion en

transito de 30 dias.

Fuente: Autor

7.)

Gréafico 53. Nacionalizacién

e e S Una vez en puerto; el declarante, que en este
o \ caso es la:agencia de aduanas; se encarga de
: e hacer todos los tramites de nacionalizacién, de
[ Nacionalizacion. )

\ acuerdo a la naturaleza  del termino de

\ | nego_c\ié'_(':ic_')n (CIF); pagar | los tributos
\ S correspondientes; y también se encarga de

— contratar el transporte dentro del territorio
nacional: Buenaventura — Bogota.

Fuente: Autor
Segun las leyes colombianas, a propésito de lasopas que pueden actuar
directamente como declarantes ante la autoridadnada, el decreto 2883 de 2008 dice que
pueden ser declarantes las personas naturalelglicgisrque realicen importaciones y transitos
aduaneros que individualmente no superen el valds & mil dolares de los Estados Unidos
de Norteamérica (USD 1.000). En el caso de sugstarsuma, una agencia de aduanas sera la
encargada servir como declarante y asumir la regilidad como tal, ante todas las

operaciones de comercio exterior correspondientes.
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En el caso d&oda Para Ellas la agencia de aduanas apoderada sera la agencia d
aduanas A&M LOGISTICS LTDA! Esta agencia de aduanas, se encargara entoneose
los procesos de nacionalizacidn y en general daébstdos procesos caracteristicos del

declarante.

PLAN DE INVERSIONES Y ESTABLECIMIENTO

Analisis econdmico

En los dltimos 10 afios las importaciones de coidaes en Colombia han crecido
hasta en un 41% como lo muestran los datos al 2&tEpto en los afios 2003 y 2009, en
donde se han vivido crisis econémicas que se viejagas en el decrecimiento de las
importaciones en porcentajes del -7 y -8% respatténte. Esto quiere decir, que este sector
ha tenido una crecimiento promedio de 17% en Itimma$ 10 afios, por lo que podemos
afirmar que, segun los datos encontrados, la empteda Para Ellasespera un crecimiento
anual igual o superior al 17%, como se ha venidwldan los dltimos afios.
Inversion en activos fijos

La inversion total para la realizacion del proyee®de $23.580.467. Se aporta el
100% con recursos propios. De la inversion se riegtara capital de trabajo el 60%, y para
activos fijos el 40%. Y se hace un aporte adicialel$6.419.533 para imprevistos, por lo
tanto la inversion inicial asciende a $30.000.000.

Tabla 49. Inversion en Activos Fijos

Inversion en activos fijos
: Valor Valor
Caniéee Unitario Total
Inversiones depreciables
Computador oficina 1 1.540.000 1.540.000

1 A&M Logistics Ltda. (2012)[En lined <http:/iww.aymlogisticsltda.neff2012, enero 28
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Inversién en activos fijos

: Valor Valor
Cemifige Unitario Total
Impresora laser 1 891.000f 891.000
UPS 1 410.0000 410.000
Estabilizador 1 45.000 45.000
Escritorio 2 200.000 400.000
Silla para escritorio 2 100.000f 200.000
Archivador 1 220.000 220.000
Calculadora 1 50.000 50.000
Extintor 1 40.000 40.000
Varios oficina 1 100.000f 100.000
Inversiones amortizables
Estudio de factibilidad 1 1.500.0001.500.000
Gastos de constitucion y registro de la empresa 1 20.000, 120.000
Gasto por concepto de estudios preparatorios 1 0160| 1.500.000
Costos de adquisicion de marcas y patentes 1 JY.5@07.500
Inversiones diferibles

Gastos operacionales de ventas 1 1.050.0D050.000
Gastos operacionales de administracion 1 941.66941.667

Total Inversion en activos fijos 9.315.167

La tabla anterior representa la inversion corredjgne a los activos fijos tales como

equipos de computacion y muebles y enseres; ldescgaran adquiridos de contado.

En el caso de los valores que representan lassioness amortizables como los gastos
de constitucion y registro de la empresa, el estdei factibilidad y demas; también seran
gastos de contado al igual que las inversionesildliés. Se puede observar en la tabla anterior

gue por tratarse de una actividad netamente coafiel@iinversién en estos activos fijos es

baja en comparacion con una actividad econdmica moglique la fabricacion o

procesamiento de un producto. Esta inversion evoadfijos llega a los $9.315.167.
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Inversion en capital de trabajo

Tabla 50. Inversion en capital de trabajo

Inversion en capital de trabajo
Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Caja minima (dias/venta) 1.792.000 2.184.533 2.508.800 2.880 3.306.667
Inventarios (dias promedio) 171.183.600 208.680.960 239.657.04p 275.116.900 315.874.500
Proveedores 171.183.60 208.680.960 239.657.040 275.116.50p 315.80@.5
Inversién en capital de trabajo 172.975.600 210.865.493 242.165.84p 277 506. 319.181.167

En el caso deModa Para Ellas el capital de trabajo corresponde al pago de la
importaciéon de los pantalones desde China. Estgespae haran mediante giro directo

anticipado, lo cual quiere decir que se pagan &mfidos de contado para que el proveedor

haga el envio de la mercancia.



Presupuesto de Ingresos

Tabla 51. Presupuesto de Ingresos

Presupuesto de Ingresos

1r Trimestre 2d Trimestre 3r Trimestre 4t Trimestre
1r afio 2d afio 3rafio 4t aiio
im 2M 3M im 2M 3M im 2M 3M im 2M 3M

Total ventas netas de contado (sin

va) 22.579.200] 22.579.200] 22.579.200] 22.579.200] 22.579.200] 22.579.200] 22.579.200] 22.579.200] 22.579.200f 22.579.200| 22.579.200] 22.579.200] 330.301.440| 379.330.560| 435.456.000}499.968.000}
Total IVA 4.300.800] 4.300.800] 4.300.800 4.300.800 4.300.800 4.300.800] 4.300.800 4.300.800] 4.300.800 4.300.800] 4.300.800 4.300.800] 51.609.600] 72.253.440| 82.944.000| 95.232.000
Total ventas netas (con IVA) 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000| 26.880.000] 26.880.000] 381.911.040] 451.584.000| 518.400.000|595.200.000}
Total ingresos 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000] 26.880.000| 26.880.000] 26.880.000] 381.911.040] 451.584.000| 518.400.000|595.200.000}

Los ingresos en déoda Para Ellasprovienen uUnicamente de las ventas, por lo taatdabla anterior muestra el
comportamiento de las mismas en los siguientes dwses del afio cero y en los afios uno, dos yHresmportamiento mensual
del aflo cero permanece igual ya que aunque seaegpera medida que se vinculen nuevos distribusdia® cantidades cambien
mensualmente; se hace una proyeccion con un paaa@anstante con el fin de evaluar la viabilidadpdelyecto en lo concerniente a

los ingresos. Es importante resaltar en esta phtteal de las ventas netas para el afio cuatrodakes ascienden a $499.968.000;
demostrando de esta forma una proyeccién signifecan este aspecto.

Presupuesto de compra de Insumos

Tabla 52. Presupuesto de compra de Insumos

Presupuesto de compra de Insumos

1r Trimestre 2d Trimestre 3r Trimestre 4t Trimestre

1rafio 2d afio 3rafio 4tafio
M M 3M M 2M 3M im M 3M M 2M 3M

Valor total compras (sin IVA)

11.982.600 11.982.600( 11.982.600| 11.982.600| 11.982.600 | 11.982.600| 11.982.600| 11.982.600( 11.982.600 | 11.982.600 11.982.600 11.982.600 175.288.320  201.307.680 231.093.000 265.329.000
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Presupuesto de compra de Insumos

1r Trimestre 2d Trimestre 3r Trimestre 4t Trimestre
1r afio 2d afio 3rafo 4t afio
™M oM am M 2M am M oM M m oM M

Descuentos
Vir. neto compras (sin IVA) 11.982.600 | 11.982.600| 11.982.600| 11.982.600| 11.982.600 | 11.982.600| 11.982.600| 11.982.600| 11.982.600 | 11.982.600 11:982:600 11.982.600 175288.320  201.307.680 | 531 093 g0 265.329.000
Valor total con IVA 14265300 | 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300 | 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300 | 14.265.300| 14265-300 14.265.300 208.680.96D  239.657.040 | »75 116500 315874.500
Valor compras contado (con VA)| 1 4 565 300 | 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300 | 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300 | 14.265.300| 14:265-300 14.265.300 208.680.96p  239.657.040 | 575 1165500 315.874.500
Total desembolsos 14265300 | 14.265.300| 14.265300| 14.265.300| 14.265.300 | 14.265.300| 14.265.300| 14.265.300| 14265300 | 14.265300| 14:265-300 14.265.300 208.680.96D  239.657.040 | 575 116 500 315.874.500
Valor cuentas por pagar

La tabla anterior muestra el comportamiento desypaesto de las compras de insumos correspondignicamente a las

importaciones a lo largo de los doce meses detafm el afio uno, el afio dos, el afo tres y elcadtro. La tabla evidencia que no

hay por ahora ningun tipo de descuentos, por lm tasta casilla permanece vacia y tampoco quedatigmes ningunas cuentas por

pagar; debido a que la naturaleza del pago de iegpastaciones es mediante un giro anticipado.

Asi mismo, la tabla 53 muestra una diferencia &b hdicional entre un afio y el afio siguiente ecoloespondiente al total

de los desembolsos; lo que representa un bueraguatice crecimiento.

Presupuesto Personal

Tabla 53. Presupuesto Personal

Presupuesto Personal

1r Trimestre 2d Trimestre 3r Trimestre 4t Trimestre
1r afio 2d afio 3r afio 4t afio
M 2M 3Mm M 2M 3Mm M 2M 3M M 2M 3M
Valor némina personal directivo 3.150.000 3.150.000 3.150.000 3.150.000| 3.150.000 | 3.150.000 | 3.150.000] 3.150.000] 3.150.000 | 3.150.000 | 3.150.000 | 3.150.000 | 39.312.000 | 41.277.600 | 43.754.256| 46.379.511
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Presupuesto Personal

1r Trimestre 2d Trimestre 3r Trimestre 4t Trimestre
1r afio 2d afio 3r afio 4t afio
M 2M 3m M 2M 3m M 2M 3m M M 3m
Valor némina personal operativo | 4 445 509 1.400.000 1.400.000 1.400.000| 1.400.000 | 1.400.000 | 1.400.000| 1.400.000| 1.400.000 | 1.400.000 | 1.400.000 | 1.400.000 | 17.472.000 | 18.345.600 | 19.446.336 | 20.613.116
Valor némina personal ventas
Total nomina 4550000 | 4550000 | 4550000 | 4.550.000] 4.550.000 | 4.550.000 | 4.550.000| 4.550.000| 4.550.000 | 4.550.000 | 4.550.000 | 4.550.000 | 56.784.000 | 59.623.200 | 63.200.592 | 66.992.628
Total prestaciones y parafiscales | ; 314668 [ 2.310.868 2310868 | 2.310.868| 2.310.868 | 2.310.868 | 2.310.868| 2.310.868| 2.310.868 | 2.310.868 | 2.310.868 | 2.310.868 | 28.839.634 | 30.281.616 [ 32.098.513| 34.024.423
Total gastos personal 6.860.868 | 6.860.868 6.860.868 | 6.860.868| 6.860.868 | 6.860.868 | 6.860.868| 6.860.868| 6.860.868 | 6.860.868 | 6.860.868 | 6.860.868 | 85.623.634 | 89.904.816 | 95.299.105| 101.017.051

En el presupuesto de personal , el aflo uno pregaatgariacion del 4%; debido a la inclusion de pgrsonal administrativo

mas exactamente, personal relacionado con la fukrzeentas, tales como los jefes de zona, los £@almentaran a medida que se

amplie el target geografico de los pantalones. fla misma forma se puede observar que en el afa@ Zlyaumento de este

presupuesto de personal aumento el 5% y 6% regpeEnte.
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Presupuesto de Otros gastos

Tabla 54. Presupuesto de Otros gastos

Presupuesto de Otros gastos

1r Trimestre 2d Trimestre 3r Trimestre 4t Trimestre
1rafio 2d afio 3rafio 4t afio
im 2M 3M im 2M 3M im 2M 3M im 2M 3M

Gastos administrativos
Arriendos 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 4.800.000 4.896.000 4.993.920 5.093.798
Servicios publicos 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 1.200.000 1.224.000 1.248.480 1.273.450
Gastos de comunicaciones 600.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 1.734.000 1.768.680 1.804.054 1.840.135
Honorarios asesores 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 6.300.000 6.615.000 6.945.750 7.293.038
Seguros generales 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 41.667 510.000 520.200 530.604 541.216
[Gastos no operacionales
Gastos aseos y vigilancia 1.000.000 |1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 12.720.000 13.483.200 14.292.192 15.149.724
Gastos de ventas
Propaganda y promocion 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 875.000 10.710.000 10.924.200 11.142.684 11.365.538

Esta tabla presenta los datos correspondientes @atos administrativos, los gastos no opera@snalos gastos de ventas.
Durante los doce primeros meses correspondient@®oatero se presenta un comportamiento constargstds gastos debido a que
de acuerdo al volumen de ventas presupuestadoegardiempo, no se presentan mayores variacionesequaden en cambios

significativos; incluso para los gastos de veryasgue los gastos en los que se incurren por culentas rubros de propaganda y
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promocion, se conservan igual para todo el afio.iho®mentos mostrados en el afio uno, dos y tresespmnden a variaciones

inflacionarias propias de la economia.

Flujo de Caja

Tabla 55. Flujo de caja

Flujo de Caja

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1 Afio 2 Ano 3 Afio 4
Caja inicial - 19.863269 20040242 19.718.472 839650 1957408 19.751.048 19.429488 19.606|469.284.897| 19.461.87p 19.140.305 266.06853818.797.493| 411612621  545.329.645
+ ingresos efectivos 26.880.000  26.880.J00  26.880|026.880.000| 26.880.00p 26.880.0p0  26.880.p00 8p@B0| 26.880.004 26.880.0q0 26.880.q00 26.880[0861.911.040| 451.584.000| 518.400.000  595.200.040
+ otros ingresos - - - - - - - - - - - - - - - -
= Total disponible 26.880.000 46743263 46.920.p426.598.672| 46.775.65) 4645400 46.631.058 461809 46.486.467] 46.164.897 46.341875 46.020B057.960.578| 770.381.493| 930.012.627  1.140.529.665
- Inversiones en activos 0.315.167 R R ~ R R R R R ~ R R R R R R
fijos
- Egresos efectivos 265.300 265.30! 265.300 265300 14300 265.300 265.30D 265.300 265800 265800 265.30 265300 208.680.96039.657.040| 275116500  315.874.50
compras 14.265. 14.265. 14.265. 14.265. 13069 14.265. 14.265. 14.265. 14.265 4 14.265. 14.265. 680. 657.04 75.116.5 15.874.5
;35%’;’;;5 gastos de 6.860.868 | 6.860.868 6.860.86p  6.860.868  6.860.$68.860868 | 6.860.868] 6.860.86p  6.860.8¢8  6.860.468 8606868 | 6.860.868| 85.62363  89.904.8]6  95.299.105101.017.051
- Egresos otros gastos 3.516.66 3016467 3.016[663.016.667 | 3.016.667] 3.016.66Ff 3.016.6p7  3.016.663.016.667 | 3.016.667 3.016.66f 3.0166p7 37.974p0m9.431.280 | 40.957684|  42.556.89
- Arriendo 400.000 400.000]  400.004 400.00] 400.000 400.000 | 400.000 |  400.000]  400.00 4000d0  400.0p0 0800 | 4.800.000|  4.896.000 4.993.924 5.093.798
- Senvicios pablicos 100.000 100.00! 100.000  1GD.0f 100.000 100.000 100.000]  100.00 100.0do 100.0p0 00.000 100.000 | 1.200.004 1.224.00 1.248.480 1803
- Sequros 41.667 41.667 41.667] 41.66 41.647 41.6p7 41.667 41.667 41.667 41.667 41,661 41.66f 510.0p0 520.200 530.604 541.216
- EGRESOS POR PAGO
DE IMPTOS
- IVA ventas 4300800 | 4.300.80§ 4.300.80 4.300.4 4.300.800| 4300804 4.300.800  4.300.8p0  4.300p04.300.800| 4300800 4.300.80p 59.228.160  68.005% 68.075520 |  68.075.520
- IVA compras 2282280 | 228228) 2282280 228@.| 2.282280| 228228 2282240 2282280 2.882p 2282280 228228 2282280 31430456 3@825| 36.125232 | 36.125.232
- Pago declaracién IVA 2.018520] 2018530 2.01BH2 2.018520| 2.01852d 2.01852p 2.0185p0  2.018.520.018520 | 2.018.520 2.01852p  2.0185p0  27.797p081.950.288 | 31.950.288|  31.950.28
- Impuesto de Industriay - 4qq 549 - 498.549 - 498.549 - 498.54 - 498.549 - 98.349 - 3.646.528 4.187.809 4.807.434 5.519.647
Comercio ICA
TOTAL EGRESOS 37.016.737| 2670301 27.201570 @mOP1| 27.20157 26.703.04L 27.201.470 26.703/027.201.570| 26.703.02) 27.2015[0 26.703.021 37@284 411.771.433| 454.904.014  503.826.847
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Flujo de Caja

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

=NETO DISPONIBLE

(10.136.737,

20.040.242

19.718.4

719.895.650

19.574.08

D

19.751.0

b8

19.429.

188

63160

19.284.897

19.461.875

19.140.305

19.317

P847.746.552)

358.610.060

475.108.617

636.702.818

+ Aporte socios

30.000.000

= CAJA DISPONIBLE

19.863.263

20.040.242

19.718.

729.895.650

19.574.08

19.751.0

8

19.429.

88

191606

19.284.897

19.461.87p

19.140.3p5

19.317)

P84 728552

358.610.060

475.108.617

636.702.818

La tabla 55 correspondiente al flujo de caja prisseim comportamiento positivo ya que la relaciotreetas ventas y los

ingresos es directamente proporcional; esto se adaehe las ventas se hacen de contado, por lo manhay saldos pendientes por

cobrar. Observando detenidamente el comportamaios ingresos efectivos; estos permanecen caestpara los doce primeros

meses del afio cero, debido a que se prevée que ah@mesiie se vendan por lo menos 420 unidades. liecimes proyectadas que

se presentan en los afios uno, dos, tres y cuatesponden a la tasa del crecimiento del sectov8%). De esta forma aumentan las

unidades vendidas y por lo tanto los ingresos iefext

No obstante la informacién presentada en la tahlariar; se espera que estos ingresos sean inolagores ya que en la

medida que se vinculen mas vendedores a la fuerzartas de Moda Para Ellas.

La caja disponible presenta una diferencia imptetamtre el afio cero uno y dos, esto es muesttm dépido crecimiento

debido en parte al sistema de distribucion queecdecmanera exponencial. Entre el afio cero y elaficse presenta una variacion

del 18.15%, ya que la caja disponible del afio esrde $235.083.281 y la caja disponible del aficesrie $277.746.552
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La diferencia entre el aflo dos y el afio tres e88&9%; y la diferencia entre el afio tres y el afi@tro es del 34.01%; esto
quiere decir para este afio ya se presenta un éegbtnimportante el cual puede ser incluso mascderdo al comportamiento de las
ventas y de la forma como se desarrolle la redstellicién propuestas por las estrategias de rdecca
Estado de Resultados

Tabla 56. Estado de Resultados

Estado de Resultados
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Ventas netas 270.950.40 330.301.440 379.330.560 435.456.000 499.968.000
Inventario inicial : - - - -
+ Compras 171.183.600 208.680.960 239.657.040 275.116.500 315.874.500
- Valor inventario final - - - - -
- Costo inventario utilizado 171.183.600 208.680.960 239.657.040 275.116.500 315.874.500
- Gastos operacionales 1.822.Y80 1.120.413 1.154.026 1.188.647 1.224.304
- Gastos financieros 684.734 834.724 958.628 1.100.464 1.263.498
= Utilidad antes de impuesto 99.766.800 121.620.480 139.673.520 160.339.500 184.093.500
- Impuesto de Renta 32.923.044  40.134.758 46.092.262 52.912.035 60.750.855
= Utilidad neta 66.843.754 81.485.722 93.581.258 107.427.465 123.342.645

En la tabla de estado de resultados se muestreigaiimente el crecimiento afio tras afio de las geqgt& en el afio cero
alcanzan los $270.950.400 y en el afio cuatro aealos $499.968.000; una diferencia del 84.52%0 Estmuestra de la viabilidad

del ejercicio, ya que es un excelente rendimienttae solo cuatro afios.



En términos de la utilidad esta también muestrawmento del 84.52% en el

mismo periodo es decir en cuatro afos; tal com@eyanenciond anteriormente, se

espera que estos rendimientos varien de acuerdee@miento en el volumen de las

ventas.

Balance

Tabla 57. Balance

Balance General

Ano 0 Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4
Activos
Activo Corriente
Cajaybancos| 285.711.505 309.399.928 301.579/1032.081.820| 371.585.576
Cuentas po i i i i i
cobrar
Total Activo Corriente | 285.711.505| 309.399.52B 301.579.1p3 352.081820 .583576
Activo Fijo
Oﬁciﬁgu'pos’ de | 5 886.000 2.886.000 2.886.00( 2.886.000  2.886.000
- Depreciacion - 1.058.100 2.370.368 3.982.218 &@®
Otros Activos | 1.010.000 1.010.00( 1.010.0000 1.000.0{ 1.010.000
- Depreciacion - 222.100 497.728 836.183 1.248.700
Total Activo Fijo 3.896.000 2.615.800 1.027.90/ 922.40L  -3.299.479
Total Activos 289.607.505| 312.015.32B 302.607.007 351.159.419 .286897
Pasivos
Pasivo Corriente
_ Prestacione | ) 554 55a 4.967.091 5.250.925 5.434590  5.814.395
Sociales por pagar
Cuentas po | o1 913801 | 75.931.429 12.723.699 12.723.659 15393
pagar proveedores
Impuestos 81.398.644  93.304.044 106.693.619 117969 92.177.415
Total Pasivo Corriente | 148.043.098| 174.202.54D 124.668.2D3 135.911[739 .715(469
Patrimonio
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Balance General

Afio O Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4

Capital social 30.000.0009 - - - -

Utilidades ¢

_— SN 101.422.188| 116.064.154 141.991.0p3 162.999.945 .148:1085
pérdidas del ejercicio

Reserva legal 10.142.219 21.748.634 35.947.740 48235 70.962.543

Total Patrimonio 141.564.407( 137.812.788 177.938.8p4 215.247.680 .1268%28

Total Pasivos + Patrimoniol 289.607.505| 312.015.328 302.607.0p7 351.159.419 .836897

El balance general presenta un comportamiento dal@en los cuatro primeros
afos proyectados en la tabla 59. Asi lo reflejtal de los activos los cuales tuvieron
un crecimiento del 7.4% entre el afio cero y elaim y presentaron un crecimiento del
16.04% entre el afio dos y el afio tres. En lo cereetgue ver con los pasivos mas el
patrimonio, se puede observar que el rendimiergodii 27.35% entre el afio cero y el
afio cuatro. Lo cual es un buen indicador si set@ncuenta que son los primeros afnos
de puesta en marcha del plan de negocio.

Punto de equilibrio

Tabla 58. Punto de equilibrio

Precio Venta $ 64.000
Coste Unitario $ 33.245
Gastos Fijos Mes $ 10.337.535
Punto Equilibrio $ 336
$ Ventas Equilibrio $21.512.022

FuenteElaboracion propia.
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Grafico 54. Punto de equilibrio
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El punto de equilibrio corresponde al punto en @olod ingresos totales igualan
los costos totales. De acuerdo al grafico antepiara llegar a un punto de equilibrio se
deben vender 336 unidades. Lo que quiere deciegigeepunto se alcanza en el primer
mes, debido a que las unidades a vender proyedémasan los 420 en este tiempo
Tasa Interna de Retorno TIR y valor presente neto YN

Tabla 59. Tasa Interna de Retorno TIR y Valor Rresbleto VPN

Inversion

($ 30.000.000)

Flujo de caja anual neto.

Ingresos afio O | Ingresos afio 1| Ingresos afio 2 Ingresos afio 3 | Ingresos afio 4
$ 235.083.281 $ 277.746.552 $ 358.610.060 $47%1@8 | $636.702.818
Tasa interna de retorno TIR: 803,23%
Valor presente neto VPN: $ 1.402.531.655,3B

Fuente: Elaboracion propia. Célculos: El autor.
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Antes de hacer una inversion, se debe tener entacuera tasa minima de
ganancia sobre la inversion propuesta llamadant@isiana atractiva de retorno (TMAR)

La TMAR de este proyecto se estipulo mediante emgdio de la tasa de
inflacion del afio 2011 (3.32%) y la tasa DTF prdoelel afio 2011 (4.16%), y la tasa
efectiva anual promedio de los créditos bancaresafio 2012 (20.90%). Entonces la
TMAR propuesta para el proyecto seria del 10% copmidn para los inversionistas.

La TMAR del 10% fue la utilizada para los calculdsl valor presente neto
(VPN), en donde todos los valores futuros de traérmpresente para evaluar el
rendimiento de una inversion; cuando el valor prEses mayor que cero se considera
una inversion viable. En el caso t#oda Para Ellas el valor presente neto es de
$1.402.531.655,33; lo cual confirma que es un primytotalmente viable.

La tasa interna de retorno (TIR), es un indicafileanciero que muestra los
rendimientos futuros de una inversion. Cuando t&&ta es mayor que la tasa minima
atractiva de retorno (TMAR), se considera que leiision es factible. En el caso de
Moda Para Ellas la tasa interna de retorno es 803,23%por coresigliise considera

una buena alternativa de inversion.

CONCLUSIONES FINALES
Investigacion de mercados — client®s acuerdo a la investigacion de mercados
qgue ser realizé; se puede llegar a la conclusiémjwte existe un mercado potencial,

suficiente para lograr las expectativas de la esgpen su etapa inicial en lo que tiene
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gue ver con la proyeccion de ventas trazadas. saglucto que tiene una alta demanda
y pertenece a un sector que ha presentado un @eatintonstante en los ultimos afios.

En lo concerniente a los clientes consumidoresddiae puede afirmar que son
personas exigentes, que esperan un producto deatifad que realmente cumpla con
lo ofrecido a un precio comodo y sobretodo con ficiemte servicio posventa. Otro
grupo de clientes ddoda Para Ellas conformado por los vendedores que son los
encargados de aplicar las estrategias de promptadteadas; aprueban la estructura de
distribucion por catalogo planteada y estan lispgsa empezar a distribuir los
pantalones por medio de este sistema implementamdorma practica la estructura de
redes de distribucion presentadas a lo largo @etiediajo.

Distribucion: Sin lugar a dudas el sistema de distribucion gaetpbModa Para
Ellas, es uno de los factores diferenciadores e innovadibeeeste trabajo; se justifica
esta afirmacion debido a que durante el procesmldervacion a los sistemas de
distribucion similares; no se encontré un sistedéatico al propuesto. Por supuesto que
hay un buen numero de empresas que distribuyenadicailos por medio de un
catalogo; sin embargo no crean redes de mercachecoroisiones e ingresos residuales
como lo hacéModa Para EllasLa estructura de distribucion esta disefiada foehalte
un participante en la red de distribucion puedagmmngresos razonables ya sea por las
comisiones ganadas o por las ventas que hagaanisén vendedores que el vincule a
la red de distribucion. Esta forma de distribuaédnacorde al plan de ventas que tiene la

empresa y por medio del mismo se presenta un destionexponencial de las ventas;
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siempre y cuando todo este proceso este respaldadoeficientes procesos de
actualizacion de informacion y seguimiento.

China como proveedoChina se convierte a pasos agigantados en un iampert
socio comercial para muchos paises del mundo, temeate como proveedor de
productos y servicios o como proveedor de manobda barata, despertando el interés
de muchas empresas que manufacturan sus productstes pais; sino también como
destino de gran parte de las exportaciones. Aueguel caso de Colombia la balanza
comercial se inclina mas a favor de China, gratepade las exportaciones de Colombia
fueron hacia China, y seguramente en los afios @oir este comportamiento ira en
aumento. Asi pues, la realidad econdmica de Chingenpuede pasar por alto, y es
precisamente con esta clase de paises con loseqdebgn fortalecer las relaciones
comerciales bilaterales.

Competenciala actividad comercial ddoda Para Ellasno es una actividad
comercial nueva, actualmente hay muchas empresasajdedican a la fabricacion y
venta de jeans para mujer o simplemente a la caatieacion de los mismos. Sin
embargo, la forma de distribucion que se planteasés proyecto es innovadora y marca
varios puntos de referencia, pero también el priodecmmo tal cuenta con caracteristicas
de calidad que lo convierten en una prenda a laaalie las prendas de marcas ya
reconocidas y con larga trayectoria en el merchds.consumidores que acuden a las
prendas de marca, son motivados en gran parteopadisefios y la forma en que la

prenda se ajusta a la forma del cuerpo, esto Ultn@® conocido entre los consumidores
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como la horma; que también la tienen los pantaldedsoda Para Ellascon variedades
de estilos y colores.

Es apenas logico que por ser una marca y una Btgpoeeva, se deben llevar a
cabos las estrategias de promocion planteadagldonde dar a conocer el producto,
la marca, la empresa y poco a poco ir ganandontere@ el mercado. Para crecer y
prevalecer es necesario estar atentos a los avgueese den en la materia propia de la
naturaleza del sector de la empresa para estaraadmardia en lo que tiene que ver con
productos, disefios y aspectos gerenciales y adraiings.

Estructura organizacionallLa estructura organizacional es realmente sencilla,
debido en parte a que es una empresa que estaetapsuinicial, por lo tanto solo se
contara con una gerencia general, una gerencigedsadeo y un equipo a cargo de esta
ultima que serd la fuerza de ventas; equipo al puaden pertenecer todos los que
quieran hacer parte de la famildoda Para Ellas En etapas mas avanzadas de este
proyecto, esta fuerza de ventas se extendera b#eis localidades de la ciudad de
Bogot4, municipios aledafios, y principales ciudatidspais; y esto obligara a ampliar
la estructura organizacional de la empresa, proenold unos tipos de gerencias de
ventas locales todas a cargo de la gerencia deadesnc

Plan de MarketinglLas estrategias de marketing propuestas en estegbooson
sencillas pero persiguen efectividad, con accidmésicas de mercadeo tales como
llevara a cabo de relaciones publicas, promocidioar pantalones en lugares
especializados, patrocinar causas sociales, ogyagvzntos que tengan que ver con el

sector; entre otros. Pero definitivamente uno delmtos fuertes en cuanto a estrategias
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de mercadeo en este caso; son las ventas persolaaligracias a la naturaleza de las
ventas por catalogo, en este caso cada uno deiéssbnos de la fuerza de ventas se
convierte en un promotor de la empresa, de susfibesey obviamente de sus
productos. Por lo tanto se han creado unos espaeiogpacitacion para cada uno de los
miembros que de vincula a la red de distribucioiMdda Para Ellas.

Finanzas: Este es uno de los puntos mas importantes de cemlglan de
negocios, en el caso de este proyecto. Desdecel oie la puesta en marcha de este plan
de negocios hay factores a favor, como el inicib dsmo con una baja inversion
($23.580.467), inversion que de acuerdo a lo pr@vien la proyeccion de ventas se
puede recuperar en corto tiempo; dependiendo estudotalidad de las ventas, que
crecen exponencialmente y por lo tanto mes a memndimiento es muy favorable. En
cuanto indicadores importantes como el punto ddileqo, este se consigue cuando se
vendan 320 unidades, cifra que esta superada $&guiayeccion de ventas del primer
mes y la tasa interna de retorno (TIR) de los mecuatro afios se calcula en un
389%, todo esto, como ya se mencion0 anteriormemtty forma en que crecen
exponencialmente las ventas.

Recursos Humanod:as personas que trabajan chbloda Para Ellasson el
activo mas valioso de la compafia, desde el gemgeneral hasta cualquiera de los
miembros del equipo de ventas son considerados paportante de la familia de la
empresa y la mision y vision de la misma se exe#emdada uno de los miembros de esa
familia. En lo que concierne a la parte administeat personas con la formacion

académica adecuada y liderazgo son los que estarargo, ya que sobre ellos recae la
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responsabilidad de sacar este proyecto adelanfermar a las personas nuevas que se
van haciendo parte de esta idea y de hacer queearesta primera etapa que finalmente
es la que se propone aqui; sea superada, conghgamino hacia lo méas alto que es

precisamente parte de la vision de la compafiia.

Aspectos generale€xiste una pertinencia importante entre el produyctia
atencion al cliente que se brinda al momento dedlata a través de la red de
distribuidores directos utilizando como herramieatacatalogo de ventas, que es en
ultimas, la estrategia de mercadeo, promocién yecoiaizacion, que es el fuerte del
plan de negocios planteado.

Por otro lado, el proyecto cuenta con una viahkilidamercial, técnica y
financiera que se demuestra en el planteamientesgrbllo financiero mediante la
aplicacion de los conceptos del autor Antonio Boredn su libro El Plan de Negocios,
cuyos resultados se muestran ampliamente en éulapian de Inversiones.

Las recomendaciones para su implementacion sonriemerp instancia, la
utilizacion de un buen sistema de interface carsehrio, que mantenga la integridad de
la informacion contenida alli, la actualizacion dib de los catalogos de venta, la
especificidad y claridad en lo que se refiere a Jastas, politicas de cambios,
devoluciones, atencion de pedidos, con los procgsssritos de manera clara, de forma
tal que no den lugar a confusiones y que permiten adecuada interaccion con los
usuarios; asi como también llevar a cabo proces@spiacitacion frecuentes, dirigidos a
los miembros de la fuerza de ventas, ya que satispraente estos ultimos los que

tendran contacto directo con el consumidor final.
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En general, el plan de negocios aqui planteaddriboye a mejorar las
condiciones de vida de muchas personas, mediaaig@&nsion exponencial de la fuerza
de ventas, caracteristica esencial de la estaudardistribucion; sin embargo esta
misma estructura de distribucion exige un mejoratoieonstante que se adapte a las
necesidades cambiantes de los consumidores; ciim @ estar permanentemente en

busqueda de la excelencia.



180
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

LISTA DE REFERENCIAS

Alave Calani, Carlos. (2009 romocion de producto&l Cid Editor. Argentina.

American Psychological Association. (2002). Mandal estilo de publicaciones de la
American Psychological Association (2a. ed.). (Mha@ez, Pdilla, G., M.
Inzunza, Alcyone, Trads.). México: Editorial EI M&al Moderno. (Trabajo
original publicado en 2001).

Baby Moreno, Jaime. (2006%uia de andlisis para determinar la naturaleza ds |
canales de distribucion, un enfoque con orientadi@nia el mercadoEditorial
Red Universidad Eafit. Colombia. pp. 13.

Brown, Andrew. (2007)Gestion de la atencion al clientediciones Diaz de Santos.
Espana. pp. 145.

Céspedes Saenz, Alberto. (200Ryincipios de mercadeoEco Ediciones, 450 Pag.
ISBN 958- 648- 273- 1.

Colina, Juan Manuel de la. (200®ndlisis de las industrias y de la competen&hCid
Editor. Argentina.

COLOMBIA. Superintendencia de Industria y Comer§ic. (2009) Resolucion 1950
de 2009. Reglamento Técnico de Confecciones. Bpgiéombia.[En lined
<http://www.sic.gov.co/en/c/document_library/gelefuuid=120e811a-1c77-
4959-a288-37c7a5304f6a&groupld=10192812, abril 18.

Chan Kim, Renée Mauborgne. (2005). La estrategiaockano azul. Grupo Editorial

Norma. pp. 352. ISBN 958-04-8839-8.



181
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Diaz Morales, Antonio. (2005),Una técnica o un arte’Ediciones Deusto — Planeta de
Agostini Profesional y Formacion S.L. Espafia. 2004.

Ediciones Diaz de Santos. (200D)reccion estratégica de vendedor&spafa: Autor.
pp. 144. ISBN: 9781449260491/ ISBN: 9788487189654.

Hernandez Sampiere, Roberat.al (1997).Metodologia de la InvestigaciomMeéxico.
pp. 505.

Hill, Charles. (2007). Negocios Internacionales @etencia en el Mercado Global. Mc
Graw Hill Interamericana. Sexta Edicion. pp. 740.

Lefcovich, Mauricio Ledn. (2009)Satisfaccion del consumidorEl Cid Editor.
Argentina. pp. 23.

McCarthy, E. Jerome & Perreault, William D. Jr.99%). Marketing, Planeacion
Estratégica de la Teoria a la Practic11? ed., Tomos 1 y 2). Colombia:
McGraw Hill/lrwin.

Montalvan Garcés, Cesar. (1999). Los recursos hasmam la pequefia y mediana
empresa. México. Universidad Iberoamericana. Bibtia Francisco Xavier
Clavigero. pp. 78.

Perilla Gutiérrez, Rogelio. (2010). Manual Para dmadores y exportadores. 122
edicion. Colombia: Grafiweb impresiones.

Prieto Herrera, Jorge Eliécer. (20104 seduccién desde el punto de veffa Ed. Ecoe

Ediciones. Colombia. pp. 152. ISBN: 978144923074BN: 9789586486743.



182
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Salterain,Facundode. (2009)Locos por las ventas: actitud y comportamiento psea
un verdadero exitoso Ediciones Garnica. Argentina. pp. 181. ISBN:
9781413575668 / pISBN: 9789506415518.

Universidad Iberoamericana. (199@ps recursos humanos en la pequefia y mediana
empresa (12 ed.). Mexico: Autor. ISBN 968-859-364-8.

West, Alan. (2007)Gestion de la distribucion comercial: concepto ésribucion total
Ediciones Diaz de Santos. Espafia. pp. 353. ISBI88487189814 / pISBN:
9788487189814.

Zuluaga Giraldo, Ramiro Antonio. (2007). Creaciononsolidacién de empresas. Ecoe
Ediciones. Colombia. pp. 760.

RECURSOS DE INTERNET

Alcaldia Mayor de Bogota D.C. (2012). El Gobierndstbtal. Las Localidades. [En
linea]. <http://www.bogota.gov.co/portel/libreriafp01.27090702.html>
[Recuperado 2012, Abril 5].

Centro internacional de Negocios y Exposicione8dgota CORFERIAS. (2017En

lined. <http://www.corferias.com$2012, juniold.

Emprendedores. (2012). [En linea]. <http://www.béogprendedor.info/conoce-las-
habilidades-esenciales-que-debes-tener-para-venfRetuperado 2012, Marzo
2].

Grapentine, Terry. Claves para segmentar con daitberza de ventas. (2012). [En
linea].

<http://www.miguelsantesmases.com/linked/9.3.%20meacion%20fuerza%?2




183
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

0de%20ventas%20harvard%20deusto%2073.pdf> [Redlpei2012, Marzo

17].
Martinez  Quintana, Rodrigo. (2009). Estadistica i&as [En lined.

<http://campusvirtual.unex.es/ebooks/files/fileAelsstica. pdf> [Recuperado

2012, marzo p

Métodos de Calculo de Variaciones del IPC y su dggiion. (2012). [En linea].
<http://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/esttidas_precios/ipc/metodologi
a/pdf/metodocalculo.pdf> [Recuperado 2012, Mayo 24]

Métodos para estimar el Capital de Trabajo. (2012).

<http://blogs.gestion.pe/deregresoalobasico/20¥m@tbdos-para-estimar-el-

capita.html> [Recuperado 2012, Junio 20].

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. (2012) <
https://www.mincomercio.gov.co/publicaciones.php2id578> [Recuperado
2012, Marzo 11].

Perfiles Econdmicos y Empresariales de las dieacjpales ciudades de Colombia.
(2012). [En linea].

<http://camara.ccb.org.co/documentos/7571 prefildscles.pdf> [Recuperado

2012, Junio 20].

Ricoveri Vladimir. Desarrollo del Pronostico de VYan (2012). Ricoveri Marketing,
Publicidad y Mercadeo (Ed.). [En linea].
<http://ricoveri.ve.tripod.com/ricoverimarketing@a7.html> [Recuperado 2012,

Marzo 20].



184
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Scribd. (2012). Cuestionarios y Encuestas. [En aline
<http://es.scribd.com/doc/256584/CUESTIONARIOS-YEBESTAS>
[Recuperado 2012, Marzo 12].

Zhongfa, Zhang. (2012). Lanxi Yongxin Weave Co., d.Lt[En lined

http://www.yongxintextile.com¥Recuperado 2012, enero]24



185
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

ANEXOS
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ANEXO 1. Formato - Encuesta consumidor final

CREACION DE UNA EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADRA DE
PANTALONES JEANS PARA MUJER
Plan de Negocios
Encuesta Consumidor Final
IMPORTANTE: La informacién solicitada y consignada éste formulario es Estrictamente
Confidencial y su utilizacién solamente es de daréacadémico.

l. OBJETIVO: Identificar los factores determinanteslas decisiones de compra de los
consumidores finales de ropa informal, especificamde jeans.

Il. IDENTIFICACION

Nombres Apellidos
R 15- 20 afio 20- 30 afio
3C-40 afio Mayor de 40 afic
Génerg Teléfonos
Direccion
Hogal Emplead:
Colegic Administrativo
Tipo de actividad:| Estudiante Universidat C%rgfpgue Proceso
productivo
Independient
Tipo de empresaen Man ufag:tuyer Serviciot
l cusl presta sus Comercializadot Otro, ¢ cudl
Servicio!
Promedio de | Entre $250.000 y $500.000 Entre $500.001 y $1.000.000
rél%ffﬁis Entre $1.000.001 y $2.000.000 Entre $2.000.001 y $5.000.000

M. Con base en las siguientes opciones, sefiale (@st@pciones) cual es su indumentaria
0 atuendo habitual (mas dias a la semana).

Muy formal (saco y corbat: (sastre
Formal (saco de paii (abrigo, chagueta de pafio)
Informal Chaqueta y pantalon sport Suéter, dril 6 fibras sintéticas
Muy informal Chaqueta o suéter y jeans Otro, ¢cudl |

Por favor, sefiale, Hogal Oficina
(hasta dos opciones) ial R

e aoptenes) Centros Comercial Mers:ados mayorist

donde adquiere los Supermercad: Catalogo

elementos de los R 7

atuendos o Otro, (qual

indumentarias que
usa con mayor
frecuencia.
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Sefiale las 2

, Comodida Segurida
razones mas - S
importantes, por | Precio: Créditc
las cuales usted :
prefiere realizar sug Mayor surtid Marca:
compras en los | Otro, c',CUéJ
lugares
anteriormente
sefialados
Cuando Ustec Mamé
adquiere Jeans Egpos Papi
generalmente - =
los adquiere HlJOS Fam'hare‘
para: Regalo Otra, ¢Cual
Cuantos jeans | 1 — 2 3-5
compra
anualmente | 8= 7 8 en adelante

¢,Ha comprado usted por catalogo los elementos de sl

atuendo?

Si No

Si su respuesta

2]

la pregunta
anterior, es sf,
indique por o S
favor(,]eltirl)aoy Fisicc | | Electronice
nombre del | ; Otra modalidad de catalog
catalogo C',Cuél‘

) Lee Levi's
¢%Lég£ﬁrscas Diese Chevignol
preéiere? Abercrombi Studio F

No tiene marca preferida Otra, ¢Cual
Precio: Calidac
Sefiales las tre{ Entalle Disefio!
razones mas | p,racidr Modelc

importantes
que definen su

Variedad de tonos oscuros

Variedad de tonos claros

preferencia a I3 Variedad de talles largos
marca de jeans Variedad de prelavados

de la pregunta
anterior

Variedad de talles cortos

desgastados

Otra, ¢.cual

Quisiéramos conocer sus preferencias a la horasta jeans. Marque maximo 3 opciones.

¢Cuaél es su

1) Clasicc

6) Descaderac

modelo de jear] 2) Bota tub

preferido?

7) Bota campar

3) Bota rect

8) De talle alt
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4) Con bolsillos delanteros

9) Con bolsillos traseros

5) Con adornc

10) Con aplique

De los anteriores, ¢,cual es su

combinacion ideal’,

De acuerdo con su estilo de vida y preferencid®leseproximadamente la cantidad, frecuencia
y la modalidad de pago més habitual cuando adqdésses (Marque méaximo 2 opciones)

Seman:e

En navida

Qué tan
frecuente

Mensua

En ocasiones especiales

compra jeans?

A mitad de afo

Otro, ¢,Cual

Cuales son lag

En efectivc

Con tarjeta de crédi

formas de

A crédito por cataloc

En efectivo por catalogo

pago para sus
compras de

jeans?

A plazos con plane
separe

Otro, ¢,Cual

De acuerdo con sus criterios de compra, sefialg fiastores mas decisivos para adquirir jeans:

Qué factores

considera
decisivos a la

hora de comprar

jeans?

Marce Calidad de la tela - Durabilidad
Modelos Acabado

Precio Disefic

Descuentc Como luci

Promocione Experiencias anteriores con la marca
Asesoria en el momento de Urgencia por ocasion especial

la compra

Otro, cual?

Muchas gracias por su participacién en esta erguest
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ANEXO 2. Formato - Encuesta — Fuerza de ventas

CREACION DE UNA EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADRA DE
PANTALONES JEANS PARA MUJER
Plan de Negocios
Encuesta Fuerza de Ventas
IMPORTANTE: La informacién solicitada y consignada éste formulario es Estrictamente
Confidencial y su utilizacién solamente es de daréacadémico.

l. OBJETIVO: Identificar los elementos determinantesl @xito de las empresas
comercializadoras de ropa informal, especificamdatgans.

Il. DENTIFICACION

Nombres: Apellidos:
15— 20 afos 20 - 30 afos
Rango de edad: ~ Mayor de 40
30-40 anos o
afios
Genero: Teléfonos:
Direccion:
E-mail:
Primaria Profesional
Nivel de Bachillerato Especialista
Educacion Técnico Laboral Maestria
Técnico Profesional Otro, écual?
AeTElo s Entre $250.000 y $500.000 Entre $500.001 y $1.000.000
rr:r;irseusac:; Entre $1.000.001 y $2.000.000 Entre $2.000.001 y $5.000.000

¢Ha recibido Si ‘ No
slgintiode 7 nsnde?
capautauon en
ventas? (_Cua' ndo?
éHa tenido o Si ‘ No
tiene alguna ¢Donde?
experiencia N P
¢Cuando?
como
distribuidor | Describa
independiente? brevemente

¢éCuenta con

Si

No
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recursos para

invertir en un
negocio
propio?

Entre $100.000 y $500.000

Entre $501.000 y 1.000.000

Entre $1.000.001 y $2.000.000

Entre $2.000.001 y $3.000.000

Entre $3.000.001 y $4.000.000

Entre $4.000.001 en adelante

éAlguna vez ha

trabajado con
ventas por
catalogo?

Si

‘No

¢Donde?

¢Con qué empresas?

Si respondié si a la pregunta anterior, por favor, responda la siguiente pregunta

éQué
estrategias de
promocién le
ha resultado
mas favorable?

Premios

Ofertas

Cupones

Muestras

Reduccion de precios

Concursos de sorteos

Sus ingresos
por comisiones
estdn entre:

$200.000 y $500.000

$500.001 y $1.000.000

$1.000.001 y $2.000.000

$2.000.001 y $3.000.000

$3.000.001 y $4.000.000

>$4.000.001

V. Enescaladelab:
1. Ninguna

2. Bueno

3. Regular
4. Malo
5. Excelente

Defina:

a. Su habilidad para relacionarse con los demas.

bl WIN| -

b. Su habilidad de persuasion.

bl WIN| P
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1
2
c. Su facilidad para construir relaciones sélidas. 3
4
5
1
2
d. Su automotivacion 3
4
5
1
2
e. Califique su rendimiento en situaciones problematicas 3
inesperadas
4
5
1
2
f. Ha participado anteriormente en ventas por catalogo 3
4
5
1
2
g. Qué empresas conoce que ven dan por catalogo 3
4
5
1
2
h. Trabaja actualmente en ventas por catalogo 3
4
5
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1
2
i. Cual es la razéon por la cual usted trabaje en ventas por 3
catdlogo
4
5
1
2
j. Cual es su aspiracion salarial 3
4
5
1
2
k. Cual es su disposicion de tiempo para trabajar en ventas por 3
catdlogo
4
5
1
2
l. Su disposicién para adaptarse a las politicas de mercadeo y 3
ventas establecidas por las empresas a
5

Muchas gracias por su participacion en esta encuesta.
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ANEXO 3. Tabla 60. Colombia, Origen de las Impaddaes

19 19 19 19 19 19 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Origen
94 95 96 97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11
11 12 18 22 22 35 47 53 68 1.0 1.6 2.2 3.3 45 3.7 54 81
China 91
9 9 3 6 8 6 4 2 6 55 17 19 27 49 15 77 76
Total 11. 13. 13. 15. 14. 10. 11. 12. 12. 13. 16. 21. 26. 32. 39. 32. 40. 54.
import 94 88 68 33 67 65 75 82 69 88 76 20 16 89 66 89 68 67

aciones 1 4 1 4 7 9 7 1 5 2 4 4 2 7 9 8 3 5

Millones de dolares CIF
Fuente: DIAN Célculos: DANE

En relacién con los paises de origen de las imgiortas hacia Colombia, se
encontrd las relaciones de las importaciones d€ddea hacia Colombia, como se
puede ver en la Tabla anterior. De la anterioratabl autor aplico el calculo de la
variacién del indic¥, con el fin de definir el porcentaje de aumenttisminucién que
experimenta el indice entre dos fechas determinagias corresponde a la siguiente

ecuacion:

Indice del afio actual
- X100{—100
Indice del afio anterior

2 Método del Calculo de Variaciones del IPC y su Aplicacion. (2012, Mayo 24). [En linea].

<http://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/estadisticas_precios/ipc/metodologia/pdf/metodocalculo.
pdf>[2012, Mayo 24].
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La aplicacion de la formula anterior, genero lgaigntes resultados:

Tabla 61. indices de Variacién de las Importaciatesde China hacia Colombia 1994-

2011
Afos China Total importaciones
1995 30 16
1996 9 -1
1997 42 12
1998 23 -4
1999 1 -27
2000 56 10
2001 33 9
2002 12 -1
2003 29 9
2004 54 21
2005 53 26
2006 37 23
2007 50 26
2008 37 21
2009 -18 -17
2010 47 24
2011 49 34

Fuente: Calculos del autor
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En la tabla anterior, se pueden observar las vanas porcentuales de las
importaciones realizadas desde China para Colon@l&ramente se muestra que el
mejor afio de las importaciones desde ese paignfeéano 2000, en donde obtuvieron
mas del 50% en el aumento de las importacioneafn&lcuya variacién decreciente es
notable es el 2009 y se observa un aumento cre@enbs dos ultimos afios.

Luego de revisar los datos y realizar el compavatie las importaciones hacia
Colombia de China, contra el total de los produatgsortados, se puede ver con mayor
facilidad, el aumento creciente del mercado pot¢mtiaumentar asi mismo la oferta de
los productos importados de ese pais, como lo maulesGrafico 2.

Al investigar sobre las importaciones de jeans miama desde China, se
encontr6 en la clasificacion CIllU del Departamem{dministrativo Nacional de
Estadistica, el sector Prendas de Vestir y las iitapones en millones de délares a
precios corrientes desde el afio 2000 al 2011, seddrmacion que se muestra en la
tabla 3.

ANEXO 4. Tabla 62. Colombia, Importaciones seguas@icacion CIIU, Revision 3 -

2000 a 2011

Part
Sector 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
(%)

Fabricacién de prendas de vest 59 56 56 52 59 81 108 173 223 207 264 451 0,73
Total Importaciones 11.757 12.821 12.695 13.882 16.764 21.204 26.162 32.897 39.669 32.898 40.683 54.675 100,00

Demés Sectores 9 86 11 17 20 21 27 28 33 21 23 25 092

Cifras en Millones de ddlares CIF

Fuente: DIAN Calculos DANE




196
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

Como lo muestra la Gréafico 3, las importacioneprmdas de vestir han venido
teniendo un crecimiento constante y progresiveesgecial en el afio 2011.
ANEXO 5. Tabla 63 Colombia, importaciones segursifitzacion ClIU — Fabricacion

de Prendas de Vestir. Revision 3

ANOS Fabricacion de prendas de vestir ~ Total Importaciones
2000 -2 10
2001 -6 9
2002 1 -1
2003 -7 9
2004 13 21
2005 37 26
2006 33 23
2007 61 26
2008 28 21
2009 -7 -17
2010 28 24
2011 71 34

Fuente: Calculos del autor

Para la generacion de la tabla anterior, se aglicgalculo de la variacion del
indice como se habia mostrado anteriormente.

Como se puede observar, las importaciones de pat@aestir, ha venido en

aumento en los Ultimos afios, exceptuando el 2009,fue en donde se observa una
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variacion negativa mucho mayor, respecto a los 28668, 2001 y 2000. Asi mismo, en
el 2011 las importaciones de prendas de vestir,eataron en un 71%, la mayor
variacion en los ultimos afios. Aumento incluso maglocompararse con la variacion
total de las importaciones.

A continuacion, el lector encontrard las importae® segun Clasificacion
Uniforme para el Comercio Internacional CUCI, Rens3, del total nacional, enfocado
en los rangos 6 y 65, que corresponden a los kEr$icuanufacturados, clasificados
principalmente segun el material, asi como losddsatejidos articulos confeccionados
de fibras textiles y productos conexos, no espaifs en otra parte.

ANEXO 6. Tabla 64. Importaciones segun Clasificacldniforme para el Comercio
Internacional CUCI Rev. 3. Capitulos 6 y 65.

Valor CIF (miles de dolares)

Enero
CucCl Importaciones
2017 2012
6 | Articulos manufacturados, clasificados prinaipaite segun el material 576.817| 661.240

65 | Hilados tejidos articulos confeccionados de filtexsiles (n.e.p.) y productos conexos | 101.282 106.570

Total 3.769.071] 4.420.536

Fuente: DIAN Calculos: DANE
Valor CIF (miles de dolares)
Con el fin de identificar el porcentaje de variaci®e presenta el siguiente

cuadro:
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ANEXO 7. Tabla 65. Importaciones segun Clasificacldniforme para el Comercio

Internacional CUCI Rev. 3 Porcentaje de Variac{@apitulos 6 y 65.

Variacion
CucCl Importaciones
%
6 Articulos manufacturados, clasificados prinagipatte segin el material 14,6
65 | Hilados tejidos articulos confeccionados de filtexsiles (n.e.p.) y productos conexos 52
Total 17,3

Fuente: DIAN Célculos: DANE

Teniendo en cuenta que los valores del afio 2012pemrisionales y que los
comparativos se realizan Unicamente los tres pasneneses del afio, se puede
identificar sin embargo, que la variacion porcehta@rece mayormente a los articulos

manufacturados, capitulo 6 del CUCI.

Con el fin de presentar los valores que inform2lkaN, referente a los aranceles
de Aduana numero 62 y 63 equivalentes a las “Peegdaomplementos de vestir,
excepto de punto” y “Demas articulos textiles coaifenados” respectivamente, a
continuacioén el lector encontrara la informaciéhrdercado potencial, representado en
la oferta de dichos capitulos.

ANEXO 8. Tabla 66. Importaciones segun capituloy 62 del Arancel de Aduanas

Enero

Valor CIF (miles de ddlares)

Capitulo Descripcion
Variacion Participacion
2012 2017
% (%)
62 Prendas y complementos de vestir, excepto af@ pu 22.407 13.134 70,6 0,5
63 Demas articulos textiles confeccionados 9.478 9.154 3,5 0,2
Total 4.420.536 3.769.071 17,3 100,0
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Fuente: DIAN Calculos: DANE

P. cifras provisionales
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ANEXO 9. Tabla 67. Importaciones segun grupos delyctos a partir de la CUCI

Capitulo 84, Rev.3. - estructura de agregacion OMC

Enero (Total Nacional)
Capitulos Valor CIF US$(miles)
Descripcion
CUCI Contribucion | Contribucion
2012 2017 Variacion
al grupo al total
¢ | Total Manufacturas 3.325.107 2.948.332 12,8 12,8 10,0
84 | Prendas y accesorios de vestir 48.395 31.683 52,7 0,6 0,4

Fuente: DANE - DIAN Calculos: DANE

P Cifras provisionales

Como lo muestra la informacion presentada en lddagaanteriores, las

variaciones que sufrieron los capitulos 84 y Cadehcel de aduanas en el mes de enero

de los aflos 2011 y 2012 son positivas hasta e@%n 5

ANEXO 10. Tabla 68. Localidades de Bogotéa - VaealPrincipales Por Division CIIU

No. 18 Rev. 3
Localidad 12. BARRIOS UNIDOS
Division Nombre Establecimientos Produccion Bruta
18 Fabricacién de prendas de vestir 24 36.727.387
TOTAL 178 372.128.811

Fuente: DANE
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En otras palabras, la participacion de la Fabricadile prendas de vestir,

equivale al 9.8% de la participacion de la localidi@ Barrios Unidos, sobre el total de

los establecimientos abiertos al publico de esa.zon

Considerando la demanda efectiva del mercado, ssemia la siguiente

informacion:

ANEXO 11. Tabla 69. Barrios Unidos - Personal pategoria ocupacional

PERSONAL PERSONAL PERSONAL PERSONAL
LOCALIDAD
TOTAL PROFESIONAL OBRERO ADMINISTRATIVO
Barrios Unidos 5.973 370 3.393 2.210
TOTAL 174.596 13.519 105.792 55.285

Fuente: DANE

ANEXO 12. Tabla 70. Ventas internas y externas

LOCALIDAD

TOTAL VENTAS

VENTAS INTERNAS

VENTAS EXTERNAS

Barrios Unidos

364.548.267

339.894.396

24.653.871

TOTAL

20.813.362.474

18.435.085.818

2.378.276.657

Fuente: DANE - Valor CIF US$ (miles)

ANEXO 13. Tabla 71. Valor Agregado por rangos -ri#ar Unidos

LOCALIDAD VALOR AGREGADO < 999 Millones 1000 — 7499 Millones > 7500
BARRIOS UNIDOS 205.597 46.279 82.557 76.761
TOTAL 9.605.057 522.621 1.966.865 7.115.571

Fuente: DANE

ANEXO 14. Tabla 72. Tipo de Bienes Producidos* fri#s Unidos

Bienes de Bienes de Bienes de Bienes de Bienes de No
LOCALIDADES Produccién Bruta . ) . .
Consumo Construccion | Intermedios Capital Clasificados
Barrios Unidos 372.128.8111 234.416.581 3.709.819 85.246.761 46.536.389 2.219.261
TOTAL 21.860.734.266  9.110.800.833 521.263.753 7.869.956.844 4.324.538.801 34.174.037|
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*De acuerdo a la Clasificacion por Uso o Destinorifsnico - CUODE

ANEXO 15. Tabla 73. Personal ocupado total porsitivi ClIU No. 18 REV 3. Barrios

Unidos
Divisién Nombre BARRIOS UNIDOS
18 Fabricacion de prendas de vestir

896

TOTAL

5.973

Fuente: DANE

ANEXO 16. Tabla 74. Produccién bruta por divisioihlCNo. 18 — Rev. 3

Div. Nombre BARRIOS UNIDOS
18 Fabricacion de prendas de vestir 36.727.387
TOTAL 372.128.811

Fuente: DANE

ANEXO 17. Tabla 75. Barrios Unidos - Variables Eijrales

LOCALIDAD

Numero de

Establecimientos

Produccion
Bruta

Personal Total

total Activos

Valor Agregado

Ventas
Ventas Externas
Internas

Barrios Unidos

178

372.128.811

5973 159.133.783)

205.597.139

339.894.396| 24.653.871

Total

2487

21.860.734.264

174.596 10.354.204.454

9.605.057.08§

18.435.085.819 2.378.276.657

Fuente: DANE

ANEXO 18. Tabla 76. IPC. Variacion, ContribuciorParticipacion, segun grupos de

Variacion %

Grupos Ponderacién
Mensual Primer trimestre Doce meses
Vestuario 5,16 0,07 0,09 0,55
Total 100 0,12 1,47 3,40
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bienes y servicios

Fuente: DANE

NOTA: La diferencia en la suma de las variablegdalae al sistema de aproximacion
en el nivel de digitos trabajados en el indice.

ANEXO 19. Tabla 77. IPC - Variacion periédica toyapos niveles de ingreso. Segun

ciudades
Total Ingresos medios
Ciudades Primer Primer
Mensual Doce mese Mensual Doce meses
trimestre trimestre
Nacional 0,1P 1,47 3,40 0,13 1,51 3,35
Bogota D.C. 0,15 1,83 3,19 0,18 1,91 3,13

Fuente: DANE

ANEXO 20. Tabla 78. IPC. Variacibn mensual, tog#gun ciudades

Ciudades Vestuario
Nacional 0,07
Bogota D.C. 0,09

Fuente: DANE
ANEXO 21. Tabla 79. IPC. Variacion mensual, tgtglor grupos de bienes y servicios,

segun ciudades

Ciudades Vestuario
Nacional 0,09
Bogota D.C. 0,11

Fuente: DANE
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ANEXO 22. Tabla 80. Colombia. Importaciones segéingpales paises de origen y

principales capitulos importados

2007 - 2012*
Millones de délares CIF
Pais de o
. Descripcion capitulo 2011 2010 2009 2008 | 2007
origen
Prendas y complementos de vestir, excepto de puntg 180 92 62 61 53
China Demas capitulos 2.458 1.639 1.120 1.451 1.045
Total 8.176 5477 3.715| 4.549| 3.327
Fuente: DIAN Calculos: DANE

ANEXO 23. Tabla 81. Importaciones Colombianas alpcto(s) por sectores general

Contribucién
- oy /T ala
Volumen KILOS NETOS Variacion (%) Participacion (%) Variacién
(%)
ENE-
ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC | ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC
DIC
2008 2009 2010 2008 2009 2010 2008 2009 2010 2010
TOTAL 21.874.426.291 20.436.033.235 23.597.970.687 34 (6.6) 155 100,0 100,0 100,0 155
INDUSTRIA LIVIANA 1.454.665.737 1.406.648.687 1.802.175.726 0,9 (3.3) 28,1 3.749.9 4.163,0 4.023,4 1.170,6
Confecciones 38.792.590 33.789.101 44.792.828 (2.6) (12,9) 32,6 1515 124,0 136,8 404




204
Creacion de una empresa Importadora y Comercializaad

LICENCIA DE USO - AUTORIZACION DE LOS AUTORES
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(Si marqué (marcamos) SI, en un documento adjunto explicaremos tal condicion, para que la Universidad EAN
mantenga resfriccién 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 sifios webs con los cuales la Insfitucion tenga convenio, a ejercer
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Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

Comunicacion plblica de la obra por cualquier medio, incluyendo Intemet
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Inclusion 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
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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 espiritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacion es original, el (los) suscritos es (son) el (los)
autor (es) exclusivo (s), fue producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizé (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 expuesto, asumo (asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracion, presentacion y
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