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RESUMEN

1. Titulo: Plan de Negocios Hechizo Ltda. Confeccién y produccién de ropa

interior femenina tejida, bordada y recamada

2. Autores: MARIA ANGELICA MORALES QUANT
DIANA PAOLA DIAZ TORDECILLA

3. Objetivo General: Crear un plan de negocios que contenga toda la
informacion necesaria para evaluar el proyecto y los lineamientos generales
para su puesta en marcha, aplicando todos los conocimientos tanto
financieros, técnicos, mercadologicos, entre otros, adquiridos a lo largo de

nuestra carrera universitaria.

4. Sintesis de Metodologia: Para el desarrollo del plan de negocios
desarrollado, la metodologia utilizada se baso en 4 herramientas principales
enmarcadas en Encuestas, las cuales nos permitieron recolectar informacién
relevante de nuestros clientes potenciales conociendo sus gustos vy
preferencias, identificando habitos de compra y de esta forma plantear nuestro
concepto de producto. Ademas recolectamos informacion de fuentes primarias
y secundarias, como también realizamos un estudio de tamario de la empresa,
que nos permitié medir la capacidad instalada de la empresa y todo el proceso
productivo, y por ultimo utilizamos la implementacién de un analisis financiero

qgue nos permitio vislumbrar la viabilidad del proyecto.

5. Sintesis de Resultados: Los resultados obtenidos después de realizar el
plan de negocios estan enmarcados en 4 ejes tematicos que abarcan las areas
criticas de un proyecto. Con respecto a la parte de mercado, encontramos el

sector textil-confecciones al cual pertenece nuestra empresa es un sector



atractivo, creciente, con fuertes competidores, y posibilidades de penetracién
con mercado potencial amplio, enmarcando asi nuestro target de mercado en
mujeres de 15 y 30 afnos de estratos 4, 5 y 6 de la ciudad de Cartagena, que
les guste el cambio y se preocupen por su apariencia, resaltando que el
analisis nos arrojo resultados positivos en cuando a los gustos y preferencias
de este mercado objetivo a través de las encuestas realizadas. En base a este
analisis desarrollamos unas estrategias de mercado enfocadas al
posicionamiento de la marca Hechizo en la mente de los consumidores, con

respecto a canales, comunicacién, promocion, publicidad, ente otros.

En el analisis de produccién cabe resaltar que nuestros procesos estan
enmarcados en un diagrama sencillo donde hay dos partes, una manual y otra
a maquina, resumiendo nuestra capacidad instalada en una produccion de
2400 prendas por mes, que incluyen nuestros 4 productos bandera: pantys,
brasier, baby dolls y conjuntos.

Después de haber realizado todos los estudios anteriormente mencionados
finalmente para medir la viavilidad de nuestro proyecto realizamos un analisis
financiero en 3 escenarios distintos, o que nos arrojo un proyecto rentable con
un VPN ponderado de 890.000.000 millones de pesos, con un WACC de 16% y
una TIR de 80%.

6. Conclusiones: Después de la estructuracién del plan de negocios de
nuestro proyecto HECHIZO, podemos concluir que éste es la base para el
emprendimiento de nuestro negocio, para la consecucion de los recursos que
nos permitan a la postre, desarrollar nuestro proyecto y de esta forma ser

lideres en el mundo empresarial.

7. Asesor: Luis Carlos Arraut
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INTRODUCCION

Es preciso valorizar los clientes y ofrecerles productos y servicios orientados a
sus necesidades explicitas y a sus deseos ocultos, para materializar, si es
posible, innumerables fantasias, para lograrlo es necesario desarrollar una

investigacion del mercado.

El sector de Textiles y Confecciones constituye uno de los campos mas
relevantes en la economia de Colombia, ya que cuenta con una trayectoria de
mas de 100 afos que ha permitido el posicionamiento y crecimiento de las
empresas dedicadas a tal labor, con una representacién del 9% del total de la
produccién industrial nacional. Basados en los indices de crecimiento de este
ambito, el cual se encuentra conformado por productores de fibras, hilanderos,
tejedores, acabadores y fabricantes de articulos textiles y confeccion,
podemos entender que nuestro pais cuenta hoy con mas de 5330 empresas,
de las cuales 4000 de ellas pequenas y medianas, soportan la estructura
productiva en el eslabén de las confecciones.

Basados en lo anterior y teniendo conocimiento del mundo empresarial que ya
no exige personas para llenar puestos de trabajo si no empresarios que
generen sus propias fuentes de empleos y crear empleos para los demas,
estructurar entonces un proyecto que mediante el uso de herramientas
técnicas, financieras, y mercadoldgicas, pretendemos incursionar en el sector
textil, especificamente en el mercado de ropa interior, a través de la puesta en
marcha de un proyecto que busca generar nuevas alternativas a nivel de
lenceria , accesorios tejidos, bordados y recamados. Todas dirigidas a una
mujer capaz de transgredir las formas habituales, y de apreciar propuestas
de caracter diferenciador; en otras palabras, conciente de su derecho a la

autonomia, a la libertad.

1 .
www.coltejer.com



0. PROPUESTA DE INVESTIGACION

0.1 Descripcion de la idea

El sector de Textiles y Confecciones constituye uno de los campos mas
relevantes en la economia de Colombia, ya que cuenta con una trayectoria de
mas de 100 afos que ha permitido el posicionamiento y crecimiento de las
empresas dedicadas a tal labor, con una representacién del 9% del total de la

produccién industrial nacional.

Frente a estas afirmaciones, nos encontramos ante a un sector que brinda
muchas oportunidades y accesos de entrada, ya que existen gran numero de
pequenas y medianas empresas con gran representacion en el sector. Ademas
haciendo una idea comparativa de la importancia de la actividad de el sector
Textil-confecciones en Colombia, con respecto al resto del mundo, se puede
ver que el consumo per capita de textiles en el pais es ligeramente superior al
promedio de los paises en via de desarrollo, el cual es de 4.5 Kg frente a un
consumo de paises industriales de 20.8 Kg.?

Es por ello que nosotras, como futuras lideres del mundo empresarial, vy
mediante el uso de herramientas técnicas, financieras, y mercadoldgicas,
pretendemos incursionar en el sector textil, especificamente en el mercado de
ropa interior, a través de la puesta en marcha de un proyecto que busca
generar nuevas alternativas en cuanto a lenceria , ya que en el mercado actual
las mujeres han desarrollado un concepto esencial de la vanidad, la apariencia
fisica y el reflejo de esto en su personalidad, por lo tanto sienten la necesidad
de ir acorde con las tendencias de la moda y con los cambios continuos del
entorno, donde desean sentirse seguras y atractivas, por ende, a través de
nuestro plan de negocios desarrollaremos una nueva forma de brindarle a la

2 www.ecex.es. Notas Sectoriales. El mercado textil en Colombia. Junio 2004
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mujer, la opcidn de sentirse diferente y distinguida al lucir sus prendas intimas,
siendo asi nuestra idea de negocio, el disefio y produccién de lenceria (ropa
interior femenina) en finos materiales tejidos, bordados y recamados en
diferentes pedrerias.

0.2 Objetivos

0.2.1 Objetivo General. Crear un plan de negocios que contenga toda la
informacion necesaria para evaluar el proyecto y los lineamientos generales
para su puesta en marcha, aplicando todos los conocimientos tanto
financieros, técnicos, mercadologicos, entre otros, adquiridos a lo largo de
nuestra carrera universitaria.

0.2.2 Objetivos Especificos

> Realizar un estudio de mercado por medio del cual obtengamos
informacion relevante acerca del mercado de ropa interior en Colombia, para
realizar una segmentacién de mercado que nos permita reconocer cuales seran

nuestros clientes potenciales y desarrollar estrategias de mercado.

> Realizar un estudio técnico que nos permita estimar el tamafo del
negocio, la capacidad productiva a futuro y determinar nuestras necesidades y

requerimientos de produccion.

> Analizar los aspectos legales para la puesta en marcha del plan de
negocios y plantear tanto la estructura como estrategias organizacionales.

> Desarrollar un estudio de viabilidad financiera (balance general, estado
de resultados, etc) que nos permita conocer cuales son nuestros ingresos y
egresos para la puesta en marcha del negocio.



0.3 Justificacion

El plan de negocios es un documento Unico que reune toda la informacion
necesaria para evaluar un negocio y nos ayuda a definir a donde ir, como ir y

que hacer para disminuir la incertidumbre y el riesgo en el camino trazado.

Hacer un plan de negocios es el inicio de nuestra proyeccién empresarial, ya
que a través de éste podemos poner en practica nuestros conocimientos y
aptitudes enfocadas hacia la consecucién de nuestro propio negocio. Ademas
de esto, el plan de negocios lo construiremos con el fin de que éste se
convierta en el curriculo de nuestra empresa frente a las fuerzas competitivas
del entorno y nos ayudara a asignar los recursos en forma apropiada de tal
manera que podamos tomar decisiones acertadas al momento de ejecutarlo.

Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento, socios o
inversionistas, ya que nos servird como una guia para quienes estaremos al
frente de la empresa. Es por lo anterior que buscamos desarrollar un plan de
negocios estructurado que nos permita alcanzar un mayor grado de
conocimiento en cuanto a la estructuracién y funcionamiento de nuestro
negocio, ademas la elaboracion de este plan sera el instrumento a través del
cual concretaremos estrategias en términos técnicos, econdmicos,

tecnoldgicos, y financieros.

0.4 Antecedentes de investigacion

El sector de textil-confecciones a nivel mundial y nacional, esta caracterizado
por ser un ente productivo y generador de riqueza y empleo, las tecnologias de
bienes de capital se difunden con rapidez, y su uso tiende a generalizarse, por
lo tanto el desafio de la industria es diferenciar los productos, encontrar nichos

de alto potencial competitivo, y adoptar estrategias eficaces a nivel logistico,



servicio al cliente y alianzas estratégicas que traspasen las fronteras

nacionales.

Basados en los indices de crecimiento que se presentan en este sector ya que
representa el 9% del total de la produccién industrial nacional y se encuentra
conformado por productores de fibras, hilanderos, tejedores, acabadores
y fabricantes de articulos textiles y confeccién, podemos entender que nuestro
pais cuenta hoy con mas de 5330 empresas, de las cuales 4000 de ellas
pequenas y medianas, soportan la estructura productiva en el eslabon de las

confecciones®.

El mercado de ropa interior en Colombia es un mercado creciente con
tendencias cambiantes influenciadas por la moda europea, con grandes
empresas y marcas posicionadas como son Leonisa, Eva, Armonia, Cher
France, Gef, Liz, Peter Pan, Punto Blanco entre otras. En Colombia, Medellin
es el corazon de la industria textil colombiana de tejido plano y punto en fibras
naturales y manufacturadas y Bogota es el segundo centro mas importante. La
industria textil colombiana representa el 10 % del sector manufacturero del pais
y Las principales compafias del sector textil estan localizadas en la Regidn
Andina. Todo esto hace que los insumos para la elaboracién de nuestro
producto sean 100% Colombianos y ademas se busque fortalecer la Regién

Caribe en el sector textil-confecciones.

Una de las investigaciones sobre el comportamiento de la ropa interior en
Colombia se basa en el Balance Tecnoldgico de la cadena productiva de
ropa interior femenina realizado por la camara de comercio de Bogota en
Diciembre de 2005, en la cual se hace referencia al estado de la cadena
productiva, los procesos en la produccion de ropa interior y demas los planes
estratégicos para dicha cadena. Todo el analisis del cluster que se realiza en
esta investigacién es de vital importancia para el desarrollo de nuestro plan de
negocios en la medida que indica ciertos lineamientos en el desemperfio de los

3 .
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eslabones de toda la cadena de ropa interior y los recursos, entes y estructuras
disponibles para la produccion.

En la Universidad Distrital Francisco José de Caldas también se realizo una
investigacién en el 2004, por estudiantes de la facultad de ingenieria industrial
sobre Estudio de métodos de produccion y tiempos de confeccion como
base para la estandarizacion de procesos en c.i. dugotex S.A. Dugotex es
una entidad privada dedicada al disefio, confeccién y comercializacion de ropa
interior femenina y masculina y en dicho estudio se presenta un analisis de los
procesos de produccion incluyendo tiempos, requerimientos de personal,
materiales y demas variables que intervienen en la confeccion y produccion de
ropa interior femenina.

0.5 Metodologia De Trabajo

> Realizaremos una encuesta que nos permita recolectar informacién

acerca de la aceptacion del producto en el mercado objetivo.

> Implementaremos un modelo de tamafno que nos permita analizar las
variables que afectaran no solo la infraestructura, sino también nuestra
localizacion y capacidad productiva.

» Investigaremos en todas las entidades pertinentes sobre los

requerimientos legales para la puesta en marcha de nuestro negocio.

> Realizaremos un estudio a través de un modelo financiero que nos
permita hacer las respetivas proyecciones y ver la factibilidad para la puesta en
marcha de proyecto.



0.6 Logros esperados

> Obtener informacién veraz del mercado y reconocer correctamente
cuales seran nuestros clientes potenciales y el segmento al cual nos vamos a

dirigir.

> Estimar la capacidad productiva adecuada y que esta vaya acorde con el
comportamiento de nuestra demanda proyectada y que la localizacion del
negocio sea estratégicamente seleccionada buscando aprovechar las ventajas
del entorno.

> Conocer a fondo todos los aspectos legales para seleccionar un tipo de
sociedad que se encuentre acorde con nuestro perfil y objetivos empresariales
y ademas operar bajo todos los parametros legales establecidos por la ley

colombiana.

> Estimar el monto de nuestra inversion inicial y plazo de retorno de la
misma y ademas conocer los requerimientos monetarios y flujos proyectados
de nuestro negocio.



1. ANTECEDENTES DEL PROYECTO

El proyecto HECHIZO nace de la iniciativa de varias jovenes estudiantes de la
Universidad Tecnoldgica de Bolivar, primero como un trabajo para la catedra
empresarial pero que poco a poco se fue convirtiendo en una alternativa muy

viable para obtener recursos.

Asi fue como comenz6 a investigar el mercado de la ropa interior, sus
tendencias, gustos, necesidades y establecer cuales serian las principales

bases sobre las que se estableceria la futura operacion del negocio.

Es entonces en donde se empieza a conocer el sector y a conocer su dinamica,
obteniendo resultados alentadores en cuanto al impulso y crecimiento del
sector de las confecciones y en especial de la ropa interior lo que lo hacen
atractivo par incursionar seriamente, pero a la vez encontrandose con las

barreras propias del mercado como lo son:

v" La mayoria de las empresas del sector textil se encuentran concentradas
en el interior del pais

v Lafalta de apoyo e inversién en el sector en esta region del pais

v La falta de apoyo al joven empresario, reflejada en la falta de capital de
riesgo para iniciativas de este tipo.

v' La gran competencia del sector, lo que obliga a tener un elemento

diferenciador del producto.

Al analizar la informaciéon que se fue obteniendo, se fue tornando claro la
necesidad de hacer especial énfasis en tener un elemento diferenciador, que

marcara diferencia y que diera nombre a nuestra empresa.



Es por esto que se realizaron encuestas en donde se les preguntaba a los
clientes potenciales las caracteristicas que deberia tener el producto de la

empresa para que fuera de su agrado y cumpliera con sus expectativas.

Se encontrd que la principal de todas era la comodidad y el sentimiento de
seguridad que proporcionaba una ropa interior de calidad y elaborada con
materiales de calidad, a demas de un toque de sofisticacién y sensualidad que
la mujer de hoy quiere tener en cualquier situacion en la que se encuentre.

Al tener todos estos datos se tomo la decision de participar en la feria
empresarial organizada en la universidad en el afio 2004 en donde se presento
una serie de disenos elaborados segun las caracteristicas encontradas en las
investigaciones previas y que fueron recibidos con gran entusiasmo por el
publico, lo cual fue el punto de partida serio para lo que hoy se convierte en
esta monografia, que a la vez se convertird en alternativa de trabajo y

desarrollo para sus realizadores y su entorno.



2. ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Resena de la industria textil

La historia de la industria textil en Colombia se remonta al siglo XVIII, cuando
los artesanos de El Socorro, en el estado de Santander, suministraron un
floreciente mercado doméstico de tejidos de lana y algoddn, utilizando
tecnologia rudimentaria. Con la industrializacion, las telas, hilos, sedas y otros
tejidos de Inglaterra empezaron a dominar el mercado colombiano y la
actividad local de los telares quebrd.

Fue sobre todo entre 1900 y 1921 que se establecieron las primeras fabricas
en el pais, las cuales determinarian el destino de la industria textil hasta la
fecha. Muchas de ellas se situaron en Medellin y sus alrededores, pues esta
ciudad era el centro de la economia del café, el cual proporcioné el capital que

se necesitaba inicialmente.

Como consecuencia de la gran depresion de la década de 1930, el sector textil
se reestructurd y surgieron dos grandes empresas lideres:

Coltejer, la cual absorbié los tejidos de Roselldn; y Fabricato, que surgié de la
union de Antioquena de Hilados y Tejidos y de la Fabrica de Hilados y Tejidos
del Hato. Estas dos empresas, junto con Tejicondor —constituida en 1934—
establecieron un oligopolio real, de acuerdo con el censo industrial de 1945,
representando el 60% de la capacidad de produccién total de hilados y tejidos
de las 66 empresas registradas.

De otra parte, desde su creacion, en 1940, el Instituto de Fomento Industrial —
IFI— ha desempefiado un importante papel, creando y financiando importantes
empresas textiles colombianas, tales como Texpinal, Fatextol y Federaltex.



Recientemente (1995) proporcionéd $17 mil millones de pesos de capital de
trabajo a Coltejer. Con el tiempo, Colombia se convirti6 en exportadora de
algodon, hilados, tejidos y confeccion. En 1965, las exportaciones de textil
excedieron por primera vez a las importaciones, siendo las primeras US$12
millones, contra US$5 millones de las segundas.

Durante el periodo 1977 -1983, hubo estancamiento y una cierta pérdida de
competitividad, debido sobre todo al auge de la industria textil en el lejano
oriente, a la falta de inversién en la industria textil colombiana, a disefios

pasados de moda, insuficiente productividad y problemas de contrabando.

El gobierno colombiano reaccioné con una serie de medidas, las cuales
protegieron la industria nacional t extil de la competencia exterior hasta finales
de 1991, cuando se dio inicio a la llamada apertura. A partir de ese momento,
los margenes de ganancia de las empresas textiles colombianas se hallan bajo
una fuerte presion, pues la competencia con los tejidos de importacién llevé a

un descenso de los precios.

Todo ello trajo problemas financieros y, en algunos casos, dio lugar a
concordatos, con el objetivo de restaurar las capacidades financieras de
algunas empresas. De los 56 concordatos acordados en Colombia en 1995, no
menos de catorce se situaron en el sector textil y de confeccién: Fabrica
Slaconia, Textiles Vanylon, Textiles El Cedro, Margarette Fashion, Textiles
Papagayo, Cuatro en Textiles, La Marca Textil, Creaciones Periquita, Modas
Fresita, Fabrica de Hilazas Vanylon, Textiles Punto Flex, Quintex —Quimica

Industria y Textil —, Ricambro, Pafnos Vicuia, etcétera.

El ano 1995 fue realmente desastroso; la mayoria de empresas importantes
tuvieron pérdidas considerables, con Coltejer, Fabricato y Tejicondor a la

cabeza de todas.



Durante el periodo 1991-1993, la produccién textii en Colombia disminuy6
ligeramente, en comparacién con 1990; sin embargo, en 1994 y 1995 parece
que hubo un ligero crecimiento de dicha produccién, a pesar de que siguieron
las pérdidas de las empresas. La producciéon en confeccion aumenté en 1992,
pero desde entonces fue cayendo gradualmente.

Se puede afirmar entonces que la década de los 90 no fue lamedor para el
sector textil colombiano, pero las mejoras en la calidad y desarrollo de los
productos impulsados por la misma situacion de tener que sobrevivir en el
mercado que cada vez era mas reducido como el colombiano, dio como
resultado un bum en la exportacion de textiles y de prendas elaboradas, lo que
ha allanado el terreno para un crecimiento sostenido de las empresas que

incursionan en le sector®.

2.2 Definicion del sector de la confeccion

Los datos bésicos del sector confeccidon difieren bastante, segun las fuentes
consultadas. A esta confusién de datos contribuye la definicibn muy ambigua,
de pequefias y medianas empresas: las que cuentan entre diez y trescientos
empleados, segun la ley 78 de 1988, la cual determina que la microempresa es
aquélla con menos de diez trabajadores y la gran empresa la que tiene mas de

trescientos.

Esta definicién es totalmente errébnea en la industria de la confeccion, pues
ademas del niumero de empleados, incide si la empresa comercializa sus
productos o simplemente trabaja a maquila. A su vez, no tiene comparacién

posible con la industria textil.

Departamento nacional de planeacion ministerio de desarrollo econémico. Estudio de competitividad de la
microempresa del sector confecciéon en Colombia. 1997



Prueba de la escasa validez de esta definicion, esta en la definicion que hace la
Asociacion Colombiana de Pequenas y Medianas Industrias —Acopi— en la
Informacién tecnol6gica industrial —Iti—. Microempresa: Hasta diez trabajadores.
Facturacion menor de $71.5 millones. Quinientos salarios minimos.

Pequena: De once a cincuenta trabajadores. Facturaciéon entre $71.5 y $715
millones.

Mediana: De 51 a trescientos trabajadores. Facturacién entre $715 y $7.150
millones.

Grande: Méas de trescientos trabajadores. Facturacién de mas de $7.150

millones.

El sector de textil-confecciones a nivel mundial y nacional, esta caracterizado
por ser un ente productivo y generador de riqueza y empleo, las tecnologias de
bienes de capital se difunden con rapidez, y su uso tiende a generalizarse, por
lo tanto el desafio de la industria es diferenciar los productos, encontrar nichos
de alto potencial competitivo, y adoptar estrategias eficaces a nivel logistico,
servicio al cliente y alianzas estratégicas que traspasen las fronteras

nacionales.

En Colombia, Medellin es el corazén de la industria textil colombiana de tejido
plano y punto en fibras naturales y manufacturadas y Bogota es el segundo
centro mas importante. La industria textil colombiana representa el 10 % del
sector manufacturero del pais y Las principales companias del sector textil
estan localizadas en la Regién Andina. Todo esto hace que los insumos para la
elaboracién de nuestro producto sena 100% Colombianos y ademas se busque

fortalecer la Region Caribe en el sector textil-confecciones.

El sector textil genera 52.000 empleos directos, y el sector de los
confeccionistas (formales) mantienen mas de 100.000 puestos de trabajo y
debido a la produccion nacional de diferentes materias primas, Colombia tiene
una excelente competitividad en: Ropa de Bebé, Ropa de Nifos, Ropa

Interior, Ropa Deportiva.



Este sector por su trascendencia y solidez, proyecta un futuro productivo y
sostenible, reflejado esto, en que para el 2015, el sector de textiles,
confecciones e insumos, declarado estratégico por el Gobierno, sera una de las
cadenas productivas con mayor crecimiento y participacion en la generacion de
valor agregado nacional, mediante la orientacién de su oferta hacia productos y
mercados diferenciados por su alta calidad e innovacién, atendiendo

adecuadamente las necesidades del mercado nacional e internacional.

Frente a estas afirmaciones, nos encontramos frente a un sector que brinda
muchas oportunidades y accesos de entrada, ya que existen gran numero de
pequenas y medianas empresas con gran representacion en el sector. Ademas
haciendo una idea comparativa de la importancia de la actividad de el sector
Textil-confecciones en Colombia, con respecto al resto del mundo, se puede
ver que el consumo per capita de textiles en el pais es ligeramente superior al
promedio de los paises en via de desarrollo, el cual es de 4.5 Kg. °

Por otra parte la cadena de suministros esta relativamente desarrollada y su
alto grado de integracion vertical permite abordar de manera conjunta varios
procesos ( el llamado paquete completo), que incluyen hilado, tejidos, y
procesos de confeccion como disefos, cortado, lavado, bordado, tintura y
estampado. Todo esto ha permitido que se realicen importantes alianzas entre
diferentes mercados de la industria y diferentes marcas importantes de
confeccidn, lo cual refleja una importante oportunidad del sector en la parte de
los insumos y demas procesos productivos, teniendo en cuenta que la mayoria
de las plantas cuentan con todos los requisitos y parametros establecidos a
nivel internacional en aspectos laborales, ambientales, de salubridad y control
de calidad como 1SO 9000.

Ademads de todo lo anterior mencionado desde el 2000 las cifras de exportacion
de productos del sector textil ha ido aumentando paulatinamente. Durante el

> http://textil-confeccion.com/



2004 las exportaciones de textiles y confecciones de Colombia sumaron un
total de US$1.157,7 Millones®.

También se ven cifras favorables en las confecciones, con un incremento del
33%, al pasar de US$ 684,8 millones a US$ 913,8 millones, en el 2004. El
principal mercado es Estados Unidos, pais que recibié el 68% de las prendas
de vestir, incluidas las prendas de ropa interior fabricadas en Colombia y el
31% de los textiles. Venezuela mantiene el segundo lugar en ambos rubros.
Aunque estas cifras sean muy pequefas en comparacion con el mercado
mundial de confecciones en el que se mueven aproximadamente US$ 220 mil
millones anuales, son significativas en el conjunto de las exportaciones del
pais.

El mercado de Ropa Interior, situado dentro del sector textil-confecciones,
muestra consecuentemente un panorama favorable, donde las empresas del
sector muestran grandes rentabilidades y posicionamiento a nivel nacional e
internacional y las pequefias y medianas empresas, representan altos indices

de productividad y vislumbran proyecciones positivas.

2.3 Barreras de Entrada al Sector

Una vez analizado el sector se obtuvo una vision clara de las principales

barreras de entrada las cuales se enunciaran a continuacion:

v La gran competencia del sector
v La consecucion del capital inicial
v El reconocimiento de la marca
v Elfactor calidad
v" Mercadeo

A

continuacion se explicara el por que de cada una:

% Fuente Proexport.



2.3.1 Competencia en el sector. El sector textil y en especial el de la ropa
interior es muy competido debido a la presencia de marcas ya posicionadas y
que poseen una gran tajada del sector, ademas que las nacientes marcas
derivadas del bum de comienzos de la década del 2000 han copado los pocos
espacios que las grandes marcas habian dejado sin explotar

2.3.2 Consecucion de capita inicial. Es otra de las grandes barreras con las
que se encuentran los pequenos empresarios, debido a que no solo es
competir con disefios, es competir con calidad y tecnologia que no son baratas,
a demas de os costos de mano de obra y toda la operacion de la empresa,
mientras comienza, desarrolla y posiciona la marca.

2.3.3 El reconocimiento de la marca. La percepcidén de la marca por parte del
cliente y su recordacién son de vital importancia para el desarrollo de la
empresa y del producto como tal, por esto se constituye en una barrera debido
a la presencia de fuertes competidores con una posicidén de privilegio con un

gran porcentaje del mercado.

2.3.4 Factor calidad. La calidad es un factor valorado por los clientes, de tal
forma que si los productos no son de calidad seran rechazados y por tanto la
empresa como tal no tendra una sostenibilidad econdémica que le permita

sobrevivir, posicionarse y crecer

Es por tanto una barrera el hecho de no poseer informacién a cerca de la
calidad esperada por los clientes, expectativas y deseos de tal forma de
integrarlos al producto.

2.3.5 Mercadeo. Es un factor preponderante el hecho de tener una estrategia
de mercadeo que permita al cliente conocer las caracteristicas que identifican y
hacen unico a nuestro producto asi, como de los canales y medio en los que el

producto llegara a las manos del consumidor final, por ende se convierte en



una limitante poderosa el hecho de no0 poseer una mercadeo que posiciones y

de ventaja competitiva nuestros clientes

Muchos de los competidores del sector hacen mercadeo a través de
estrategias de precios y disminucidbn de precios que hacen realmente
insostenible la situacién para los competidores menores, lo que se convierte en
competencia desleal y muchos otros fenémenos que se derivan de este tipo de
practicas

2.4 Analisis de la competencia

La industria de textil-confecciones por ser una industria fragmentada presenta
gran rivalidad en cuanto a aprovechamiento de nuevas oportunidades,
busqueda de posicionamiento, marca y calidad. Ademas de esto cabe resaltar
que las barreras de salida de la Industria son Altas, generando un mercado
altamente competido.

El mercado de ropa interior en Colombia se encuentra enmarcado bajo una alta
competitividad entre grandes empresas con gran trascendencia. Para nuestra
marca Hechizo, las marcas competitivas son Bésame, Leonisa, punto blanco,
St. Rachel, Bespoke, Triumph, y demas marcas que manejan un target de
mujer parecido al de Hechizo.

Estas empresas con alto posicionamiento en el mercado, presentan buenos
ingresos anuales y tiene una porcién mayoritaria del mercado, con productos
accesibles al publico con precios que oscilan entre 30.000 y 100.000 pesos. Sin
embargo Hechizo busca innovar en el mercado de ropa interior, haciendo frente

a la competencia de manera eficiente con la generacion de valor agregado.

La empresa Leonisa S.A representa una gran parte del mercado de ropa

interior colombiano, con gran trayectoria y alcances internacionales. Esta



marca esta muy bien posicionada en los consumidores Colombianos que
caracterizan sus prendas como de excelente calidad y confeccion. Esta
empresa y otras como Eva, Armonia, Cher France, Gef, Liz, Peter Pan, Punto
Blanco, entre otras, hacen una fuerte competencia a la otra linea de productos
a los que va enfocado nuestra empresa. Estas marcas ocupan todos los stands
de los almacenes de cadena y tiendas de ropa interior, lo cual proporciona una
dificil entrada al mercado, sin embargo por nuestro elemento diferenciador de
nuestra lenceria abordaremos el mercado de manera distinta e innovadora.

2.5 Poder de negociacion de proveedores

Los proveedores de las diferentes materias primas de nuestro producto se
encuentran concentrados en el interior del pais en las ciudades de Bogota y
Medellin y Bucaramanga. Los pedidos que realizaremos sera de telas,
accesorios, y demas materiales en altos volimenes de cada coleccion, por ser
nuevos en el mercado, no poseemos lazos comerciales con ningun proveedor
sin embargo el poder esta en manos de los proveedores ya que hay un
monopolio en los insumos de hilos y telas y un oligopolio en otros insumos que
representan requerimientos bdasicos para la produccion. Ademas de esto
muchas veces los insumos locales no son suficientes por lo tanto se importan y
la industria debe aceptar los costos y dediciones de volumen ya que no tiene
muchas opciones y aunque le costo de cambiar de proveedor es bajo, son muy
pocos los que tienen los materiales, sobre todo las telas.

Otro factor determinante en el poder de los proveedores es que estos se
encuentran concentrados en la cadena productiva textil- confecciones y el

sector de las confecciones esta disperso a pesar de ser fuerte y competido.



2.6 Poder de negociacion de los compradores

Los compradores en la industria representan una fuerza vital y variable con
respecto a la procedencia nacional o internacional, ya que fuera del pais estos
tienen poder y exigen mucho en variables de calidad y disefio. De igual forma
los clientes nacionales tienen un poder mas bajo ya que se ha fortalecido la
oferta con calidad, innovacion y otros valores agregados, lo cual ha generado
que la industria haya ganado poder con los consumidores.

2.7 Sustitutos

En la industria textil-confecciones se presenta gran presién por sustitutos, ya
que en la actualidad tanto nacional como internacionalmente estan fabricando
cada vez mas prendas alternativas de vestuario femenino, especialmente en el
ambito de la ropa interior y con un factor muy relevante: precios mas bajos.
Entre los sustitutos de la ropa interior femenina encontramos: vestidos de bafo,
ropa femenina sport line, y en general podemos enmarcar los sustitutos en
mucha produccion de ropa interior muy barata de no muy buena calidad pero
buena apariencia que le esta generando sustitucién a las demas prendas
representativas. Sin embargo cabe anotar que al ser nuestras prendas intimas
una nueva alternativa de prenda, por su diferenciadora y nueva confeccién
manual y decorada, nuestros sustitutos estarian enmarcados en todas las
marcas de ropa interior que solo suplan la necesidad de proteccién a la mujer
ya que nosotros ofrecemos algo mas que seguridad.



3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Objetivos del estudio de mercado

> Proporcionarle a la mujer actual a través de nuestro producto una amplia
gama de estilos, disefios, acabados y colores exclusivos, que permitan
satisfacer sus variantes gustos y preferencias en cuanto a la utilizacién de

prendas interiores/ exteriores.

> Contribuir al desarrollo socio econémico de nuestra region y pais, al
generar fuentes de empleo a través de nuestra empresa, que brindara un
trabajo estable a la poblacion necesitada de estratos bajos, mas
especificamente a las mujeres cabeza de familia, las cuales seran capacitadas
para desarrollar actividades de tejido, bordado, costura y recamado.

> Posicionar nuestra marca Hechizo a nivel nacional e internacional a
mediano plazo y ademas posicionar nuestra segunda linea de productos de
produccién a escala en los principales almacenes de cadena.

> Mantener una constante investigacion de mercado que nos permita ir de
la mano con las tendencias de la moda y con las necesidades de la mujer
moderna, manteniendo un mejoramiento continuo de nuestros productos, a

través de procesos innovadores y actuales.

3.2 Justificacion de Estudio de Mercado

El Estudio de Mercado constituye el elemento de mayor importancia para
sustentar la viabilidad de proyectos de inversion, como lo es HECHIZO,

iniciativa de jovenes estudiantes que han tomado conciencia del papel que



pueden desempenar en el desarrollo econdémico de la regidén al generar fuentes

de empleo propias y para las personas de su entorno.

La elaboraciéon del estudio de Mercado permitira visualizar la viabilidad
comercial de proyecto antes de su implementacién, asi como evaluar
peridbdicamente los cambios y tendencias en mercados que se estan
atendiendo.

Para su elaboracién el estudio de Mercado utiliza una serie de herramientas
complejas y una amplia serie de técnicas las cuales se definen en Metodologia.

Los estudios de mercado pueden poseer una amplia gama de niveles de
profundidad, partiendo desde un simple sondeo hasta profundos analisis
basados en investigacién de campo y de gran alcance territorial del mismo.

3.3 Analisis de mercado

3.3.1 Mercado Objetivo. Nuestro mercado objetivo son las mujeres entre 15y
30 anos de estratos 4, 5 y 6 de la ciudad de Cartagena, de cualquier ciclo de
vida familiar( joven soltero, casado, sin hijos, con hijos, etc) de cualquier
ocupacion, nivel de educacion y religibn que le gusten los cambios, sentirse

atractiva, que se preocupe por su apariencia y proyeccion.

Es importante resaltar que el rango de las edades es amplio pero se encuentra
discriminado para objetos de la oferta de 15 a 19 como un segmento especifico
de prendas teen, que representan jévenes de colegio o primer semestre
universitario que viven con sus padres de estratos 4, 5 y 6 de la ciudad de
Cartagena, que les guste sentirse seguras, atractivas. El rango de 20 a 30 esta

enfocado con el mismo perfil demografico.

Para la seleccion del mercado objetivo anteriormente especificado,

primeramente se realizo un proceso de segmentacion, donde el primer paso



fue la segmentacién por necesites, es decir, agrupamos las mujeres de
acuerdo a su perfil, habitos de compra, necesidades a satisfacer. Luego
identificamos los segmentos, determinando las caracteristicas demograficas de
los grupos seleccionados que fueran acordes a nuestro Target de producto y
tuvieran la capacidad de pago del mismo. Luego de esto analizamos el
atractivo del segmento, analizando las variables de acceso al mercado, como la
facilidad de los segmentos escogido de adquirir el producto, otra variable como
el crecimiento del mercado, el cual se presenta en forma positiva tanto
econdmicamente en los segmentos como en los habitos de compra vy
preocupacion por la vanidad. Luego de esto se hace un andlisis integral con el
fin de determinar el segmento meta adecuado.

3.3.2 Mercado potencial. Para calcular el mercado potencial del producto se
busco la informacién de la estratificacion de las zonas de la ciudad

obteniéndose el siguiente los siguientes resultados

Tabla 1. Mujeres de los barrios ubicados dentro del estrato 3,4,5y 6 de la
ciudad de Cartagena

Poblacién Cartagenera 895.400
Estratos 1,2y 3 70%
Estratos 4,5y 6 30%
Cantidad de personas estrato 1,2y 3 626.780
Cantidad de personas estrato 4,5y 6 268.620
Total mujeres Ciudad de Cartagena 466.162
Total mujeres estrato 4,5y 6 139.849
Total mujeres estrato 1,2y 3 326.313
Total mujeres (rango de edades de 15 a 30 anos) 23.634

Fuente: CENSO de 2005 DANE
Ingreso per. Céapita en Colombia es de US $ 1593.77 (dolares)



3.3.3 Potencial del mercado total de habitantes de la ciudad:
139849 Hab. X US $ 1593.77= US $ 222.877.351.7 millones.

Se analizara a continuacion como el producto es atractivo y como esta en el
mercado; para esto realizaremos una matriz de 3*3 conocida como el enfoque
de general electric o la matriz de atractivo del mercado-posicion competitiva de
la unidad estratégica de negocios (UEN), la cual esta dividida en nueve
cuadrantes distribuidos en tres zonas:

e Alta

e Media

e Baja

Esta matriz se clasifica con respecto a dos dimensiones:

e Atractivo del mercado

e Posicionamiento

Cada uno de estas dimensiones esta conformados por factores que la empresa
es libre de escoger.

Cada uno de los factores de les da una valoracién de peso y calificacion del 1-

5, estos se colocan en una tabla de valoracion.

Para el caso de nuestro producto los factores escogidos por nosotros fueron:

3.3.3.1 Atractivo del mercado

Tamano del mercado

Precios

Competencia



3.3.3.2 Posicionamiento

Participacion en el mercado

Crecimiento de la participacién en el mercado
Capacidad de los proveedores

Calidad del producto o servicio

Imagen de la marca

Capacidad productiva

Capacidad general

Fortalezas y debilidades

Competencia

Desemperio en investigacion y desarrollo

Tabla 2. Tablas de valoracion

FACTORES PESO |CALIFICACION| VALOR
TAMANO DEL MERCADO 0.5 4.5 2.25
PRECIOS 0.3 3.5 1.05
COMPETENCIA 0.2 4 0.8
TOTAL 1 4.1
FACTORES PESO |CALIFICACION| VALOR
PARTICIPACION DEN EL 0.25 4 1
MERCADO
CRECIMIENTO 0.05 3.5 0.175
PARTICIPACION. EN EL
MERCADO.
CAPACIDAD DE LOS 0.1 4 0.4
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PROVEEDORES
CALIDAD DEL PRODUCTO O 0.1 4 0.4
SERVICIO
IMAGEN DE LA MARCA 0.03 3.2 0.096
CAPACIDAD DE PRODUCCION| 0.05 2 0.1
CAPACIDAD DE GERENCIA 0.3 4 1.2
FORTALEZAS Y DEBILIDADES.| 0.07 3.5 0.245
COMPETENCIA 0.03 4 0.12
DESEMPENO DE 0.02 4 0.08
INVESTIGACION. Y
DESARROLLO.
TOTAL 1 3.816

Grafico 1. Posicionamiento de la empresa
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POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA

Del anterior analisis se puede inferir que la idea y la empresa a pesar de ser
nuevas tienen un producto que es atractivo con tendencia a crecer y que el
posicionamiento de la empresa es muy bueno dentro de las expectativas como

nueva empresa y marca dentro del mercado.



3.4 Investigacion Cuantitativa

3.4.1 Estimacion de la muestra de la poblacion de mujeres mercado objeto
de estudio. Poblacién: mujeres de estratos 4, 5 y 6 de la Ciudad de Cartagena
entre los 15y 30 anos)

En base a que la poblacion es finita aplicamos la siguiente formula:

n=n=(Z2xNxpxq)/(€®(N-1)+z°xpxQq)

n = (1.645% X 23.634 X 0.5 X 0.5) / (0.12 (23.634 — 1) + 1.645° x 0.5 x 0.5) =
n = 607 personas a encuestar.

Convenciones:

n = tamano de la muestra

z = Nivel de confianza expresado en desviaciones estandar = 1.96
p = probabilidad a favor (éxito) de que el evento ocurra = 0.5

N = tamario de la poblacién

e = error de estimacion, maximo error permisible = 0.5

g = probabilidad contra (fracaso) = 0.5

3.4.2 Analisis de las encuestas. El formato de la encuesta aplicado a
personas con el perfil mencionado estaba compuesto por 10 preguntas que
buscaban conocer la percepcién de los consumidores acerca del nuevo
producto, analizar lo que estan dispuestos a pagar y posible nivel de
aceptacion, luego de realizar la tabulacidon respectiva los resultados

encontrados estan enmarcados en los siguientes hallazgos:

De todas las mujeres encuestadas, el 100% incluiria en su compra disefios de
ropa interior nuevos, diferentes y exclusivos con respecto a otras marcas, y
ademas respondieron positivamente el 100% que la calidad es fundamental

para la compra de una prenda interior.



Con respecto a los tejidos y aplicaciones en la ropa, el 60% de las mujeres les
gustaban las piedras y accesorios y al otro 40% no les gustaban; eran mujeres
clasicas que no se sentian comodas con decoraciones en la ropa interior. Esto
muestra que la mayoria de las mujeres que estan a la vanguardia de la moda

les gustaria llevar pedrerias finas y delicadas asi como tejidos en sus prendas.

También encontramos que el 82% de las mujeres encuestadas les gusta la
ropa interior que se pueda lucir como exterior, que vaya acorde con la ropa que
se lleva puesta, y de igual forma el 72% también respondié que seria bueno

gue los accesorios externos estuvieran en juego con la ropa interior.

Con relacion al lugar de compra de la ropa interior, se muestra una tendencia
de gusto muy similar entre los diferentes lugares de compra. El 27% de las
mujeres les gustaria encontrar su ropa interior en boutiques, el 36 en

almacenes exclusivos y el 37 en catalogos.

Las caracteristicas de la ropa interior, también es una variable importante de
analizar para la determinacion de la oferta, de las mujeres encuestadas con
respecto al panty el 48% de las mujeres prefieren el hilo T, el 17% el panty
clasico, el 12% el semi hilo, el 9% el cachetero y el 18% el hilo grueso. Esto
refleja una tendencia marcada al hilo T por la comodidad y sensualidad que
brinda; con respecto a los brasiers, las mujeres prefieren los basiers con relace,
ya que el 42% eligié esta opcion, le sigue el copa pre ormada con un 30%, lo
cual hace referencia q que las mujeres les gusta lucir sus atributos, ya que los
porcentajes mas bajos los recibieron los brasiers sin realce y tipo triangulo.

3.5 Condiciones de consumo

Si nos remontamos a la teoria del Comportamiento del Consumidor,
encontramos que los motivos son el punto de partida de todo proceso de
compra; ahi es donde se originan y encausan las necesidades y deseos; para



el caso que nos ocupa, la adquisicion de ropa interior femenina, de tal manera
que resulta interesante conocer en materia de compra cuales son esas fuerzas
poderosas que llevan a la mujer a buscar y comprar, por lo anterior,
consideramos pertinente, tomar como base un estudio que muestra todos los
parametros implicitos en la toma de desiciones por parte de las mujeres a la
hora de adquirir prendas intimas para uso personal o ajenos a esta.

Basadas en un estudio realizado por el Grupo de Estudios de Mercadeo,
universidad EAFIT, Patrones de compra y uso de vestuario masculino y
femenino, podemos analizar una serie de variables que influyen en la compra

de los consumidores con respecto a su vestuario, incluyendo la ropa interior.

En el estudio se toma una muestra de 470 mujeres y se analiza la jerarquia de
motivos Entre los principales figuran los siguientes en orden de popularidad:
Antojos (13.55%), Desgaste de la ropa (13.3%), tener dinero disponible
(12.3%), Ocasiones Especiales (10.41%), Cumpleafos (9.05%),Imagen Propia
(8.13%), Promociones (7.64%), estar a la moda (6.96%), Por Variar (5.17%),
Por Estrenar (5.05%), y otros como: viajes y paseos, para aparentar,
aceptacion social, etc.

Esto nos refleja un comportamiento importante ya que por ocasiones se
pueden establecer estrategias de producto y promocién que permitan
aprovechar las oportunidades que nos arroja las preferencias de los

consumidores.



Tabla 3. Motivos para compra de vestuario

Motivos Frecuencia % col

Estar a la moda 113 6.96%:
Antojos 220 13.55%
Ocasiones especiales 169 10.41%
Tener dinero disponible 200 12.32%
Cambio de actividad 28 1.72%
Aceptacion social 3] 0.49%
Desgaste de la ropa 216 13.30%
Variedad 84 5.17%
Imagen propia 132 8.13%
Estrenar 82 5.05%
Cambio de coleccian 22 1.35%
Promociones 124 7.64%
Para aparentar 11 0.68%
Viajes o paseos 65 4 00%
Cumpleanos 147 9.05%
Dare gusto a mi pareja 1 0.06%
Temporada de Diciembre 1 0.06%
Regalos de terceros 1 0.06%
Total Frecuencias 1624 100%
Base 470




4. ESTRATEGIAS DEL MERCADO

4.1 Concepto del producto o servicio

Para el desarrollo del concepto del producto primeramente realizamos el disefio
de la oferta considerando cinco dimensiones del producto para ofrecerle a los
consumidores valores agregados.

El primer nivel fundamental analizado fue el beneficio central del producto, es
decir aquel que realmente desea adquirir el consumidor. En el caso de las
prendas interiores, la mujer desea cubrirse, sentirse protegida por una prenda
interior.

Luego de analizar esta necesidad bdasica proseguimos a convertirla en un
producto basico donde la prenda interior tenga mas disefio, esponjas, realce,
telas suaves, colores, etc. y es aqui donde disefiamos ciertas caracteristicas de
nuestras prendas y luego preparamos el producto esperado, el cual reune un
conjunto de atributos y condiciones que los compradores esperan al comprar
un producto; aqui desarrollamos las combinaciones de colores, las clases de
prendas, los modelos de los brasiers y la variedad de pantys, caracteristicas
como confort, materiales finos, etc. Por ultimo configuramos lo que es el
producto aumentado, es decir, el que sobrepasa las expectativas de los
consumidores, y es aqui donde creamos los disefios innovadores tejidos, la
doble funcionalidad de la prenda, las pedrerias, la exclusividad de la prenda, la
mezcla de colores y materiales todo junto con comodidad y sensualidad.

Después de realizar el estudio anterior consideramos que el concepto de
nuestro producto esta enmarcado en las necesidades emocionales de las
mujeres de hoy, definiendo nuestra ropa interior Hechizo como un estado de la

mujer que la hace sentir segura, sensual y mas atractiva, al llevar puesto



nuestra ropa interior, que se encuentra caracterizada por poseer una fina
confeccibn manual con tejidos, bordados y recamados exclusivos e
innovadores, lo cual le genera un valor agregado al producto por lo apreciable y
valorado que es la mano de obra manual.

Otra caracteristica radica el doble uso que tiene la prenda, ya que se puede
utilizar como ropa interior y como ropa exterior, por los hermosos tejidos y las

aplicaciones.

Dentro de nuestra proyeccion de producto a mediano plazo esta la extension
de linea hacia la elaboracidén de accesorios exteriores como mochilas, bolsos,
corbatas, billeteras, sandalias, ganchos, etc. Estos accesorios seran 100%
elaborados manualmente en tejidos y bordados con aplicaciones y disefios
exclusivos e innovadores, y ademas estos podran ser combinados
perfectamente con nuestra lenceria, cumpliendo el deseo de la mujer de hoy de
sentirse combinada con todas sus prendas.

Nuestro concepto de producto maneja una amplia gama de colores desde los
colores basicos, pasteles, terracotas y acidos, con el fin de proporcionarles
variedad a nuestros clientes en su elecciébn de compra. Ademas tenemos
colores combinados y en degrade que le proporcionan una toque exclusivo a la

prenda.

4.2 Canales de Distribucion

Por ser una empresa nueva en el mercado, con operaciones locales
primeramente en un mercado limitado emplearemos los intermediarios
existentes en dicho mercado. Esta es la estrategia inicial, ya que a mediano
plazo esperamos expandirnos y hacer uso de canales directos y alternativos de

distribucion.



Para la toma de dediciones sobre el diseiio del canal de distribucion
analizamos 4 variables como las necesidades de los consumidores, fijar los
objetivos del canal, identificar las principales alternativas del canal y valorarlas.
Con respecto a las necesidades de los consumidores tuvimos en cuenta lo
siguiente:

-El tamaino del lote, Esto hace referencia al numero de unidades que
deseamos vender en el canal y cuantas el cliente puede adquirir, y también el
andlisis de donde las mujeres adquieren sus prendas, encontrando que lo
hacen en boutiques, tiendas exclusivas y catalogos.

-Tiempo de espera: Analizamos en las tiendas minoristas el tiempo en que
duraban las mujeres en adquirir la prenda que deseban y los consumidores
prefieren los lugares donde esperen cada vez menos, es decir donde la
relacion sea cada vez mas estrecha y practica. El promedio obtenido a través
de una investigacion exploratoria por medio de observacién en diferentes
tiendas minoristas de la ciudad, lo cual nos arrojo un promedio de espera de 5
minutos para medirse la prenda, de 15 a 30 minutos para elegir la prenda a
medir, y de 10 a 15 minutos pagar la prenda en caja.

Para efectos de la distribucién de nuestro producto utilizaremos un canal de
distribucién de nivel uno que esta compuesto por el fabricante, el minorista y el
cliente final, en este canal nuestro intermediario seran las tiendas de ropa
interior de la ciudad de Cartagena de estratos 5 y 6 tales como Romance,

Tania, boutiques como tendencias, entre otras.

FABRICANTE
v
I Minorista I
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4.3 Analisis de precios

El precio se presenta como un factor determinante en la eleccion de los
compradores, y aunque en la actualidad existan variables mas relevantes en
las estrategias de mercado, el precio sigue siendo uno de los elementos mas
importantes en el momento de determinar la participacién de mercado y la

rentabilidad.

Es por lo anterior, que desde la perspectiva de la mercadotecnia se hace
necesario analizar la psicologia de los consumidores con respecto al precio, ya
que muchos economistas dan por hecho que los consumidores aceptan los
precios sin cuestionarlos, lo cual es un pensamiento erréneo. Por lo tanto para
conocer las percepciones de los consumidores en torno al precio es necesario
analizar dos elementos importantes: los precios de referencia y las inferencias

precio calidad.

Los precios de referencia hacen referencia a que los consumidores se basan
en los precios de los diferentes oferentes para elegir que comprar. Al analizar
un precio determinado los consumidores comparan con un marco de referencia
interno (lo que esta en su memoria) y un marco de referencia externo (precios

habituales).

Con respecto a nuestro producto, nuestros marcos de referencia estan ligados
a los precios de la ropa interior de las empresas competidoras y los niveles de
recordacion de los consumidores con respecto a las marcas que estan en el
mercado. Para efectos de realizar un mejor analisis de precios realizamos una
investigacidén exploratoria a través de la observacion en diferentes tiendas de
ropa interior de la ciudad( boutique Tania y Romance ) con el fin de analizar
precios y encontramos que los precios de las siguientes marcas reconocidas
que representaban competencia(Bésame, Leonisa, punto blanco, St. Rachel,



Bespoke, Triumph) oscilaban entre 20.000 y 30.000 pesos los pantys, 45.000 y
70.000 los brasiers y 50.000 y 90.000 pesos los baby dolls.

Basadas en la anterior informacién consideramos posteriormente la estrategia

de precio que utilizaremos para nuestros productos hechizo.

El segundo elemento importante de analizar son las inferencias precio-calidad,
lo cual esta relacionado con la relaciébn que hacen los consumidores con
respecto a que mayor precio representa mayor calidad, lo cual debe ir ligado
que se deben ofrecer productos que sean proporcionales en precio con relacion
a la calidad para de esta forma generar value for money en los consumidores.
Con relaciéon a nuestras prendas intimas, la variable precio esta relacionada
con la calidad y el trabajo artesanal que presentan nuestras prendas, donde los
consumidores van a encontrar satisfaccion al adquirir las prendas con

proporcién al precio.

4.4 Fijacion y estrategia de precio

La fijacién de precios es fundamental para las empresas, como la nuestra que
por primera vez desarrollamos productos nuevos. Por lo tanto se hace

necesario decidir como posicionar el producto en términos de calidad y precio.

Para efectos de la fijacion de precios, el primer paso que se debe realizar es
definir claramente el objetivo del precio para saber donde posicionaremos
nuestra oferta. El objetivo de nuestros precios sera EL LIDERAZGO EN
CALIDAD DEL PRODUCTO, el cual esta basado en nuestra aspiracién a
mediano plazo de participar en le mercado como lideres en calidad e
innovacion; es decir penetraremos el mercado con productos caracterizados

por niveles de calidad y diferenciacidn percibida, gustos y estatus, pero con un



precio no tan alto, que este al alcance de los consumidores y sea competitivo
en el mercado.

En base a lo anterior, el segundo paso consiste en seleccionar una estrategia
de precios, basados en el conocimiento de la competencia, los costos, las
percepciones de los consumidores, etc.

La estrategia de precios seleccionada para nuestras prendas intimas es la
fijacion de precios basada en la competencia, la cual consiste en establecer
los precios en base a los precios de nuestros competidores, el cual puede ser
mas bajo o mas alto, pero competitivo. Esta estrategia posee bastante
aceptacion ya que refleja conocimiento del sector.

4.5 Estrategias de promocion

La promocién de ventas es un elemento fundamental para las empresas, que
consiste en estimular la compra de un producto para que se realice en mayor

medida a través de incentivos a corto plazo.

Las herramientas de promocién que utilizaremos seran las siguientes:

- Muestras: Consiste en repartir a los consumidores muestras de las
prendas gratis (el producto utilizado sera pantys) por compras superiores a
60.000 pesos;

- Cupones: Se repartiran cupones de descuento en lugares estratégicos
de la ciudad con lindas modelos; los cupones tendran un descuento o un
obsequio mensual, es decir cada mes la promocién varia, ya que a finales de
coleccion los descuentos y obsequios son mayores.

- Programas de clientes frecuentes: A las clientes mas frecuentes se le
otorgara una tarjeta hechizo la cual acumula puntos en las compras y puede
ganar grandes premios y descuentos.



- Exhibiciones y demostraciones en el punto de venta: Se realizaran

muestras de las prendas en el punto de venta periédicamente. $ 500.000

La estrategia promocional del producto sera la estrategia Pull que consiste en
una promocion a nivel del consumidor final del producto por medio de desfiles,
catalogos y stands en ferias textiles.

4.5.1 Presupuesto de promocion. Con la promocién se incurren en gastos
que seran recuperados con un aumento de las ventas en un porcentaje
correspondiente a dicha inversién en promocién.

Valor de la promocion estimado en pesos = 10.000.000 millones

Para recuperar este monto se hace necesario estipular un porcentaje de
descuento que representara a la postre un porcentaje de mas que se debe
lograr en ventas para asumir el gasto en promocion.

Punto de Equilibrio Promocion = x /mb — x

Ventas mensuales Promocion
$109.175.000 $10.000.000

Descuento $10.000.000/$109.175.000= 0.091 = 9.1%
P. E = 0.091 / 0.70-0.091= 0.1494 > 14.94 %, Este valor hace referencia al

incremento en ventas que debemos tener para cubrir los gastos de la

promocion.



4.6 Estrategias de comunicacion

Como herramienta de esta estrategia haremos uso de la publicidad, para
proporcionar nuestro negocio, es decir, crear conciencia y reconocimiento de la
marca, del producto, con mensajes sencillos y cortos. También se busca con
esta estrategia lograr que le cliente desarrolle un grado y preferencia,
promoviendo la calidad, valor, desemperio y otras caracteristicas del producto.

Para el producto en general, queremos utilizar canales de comunicacion
personales, pues implica comunicacion directa, logrando individualizar la

presentacion y retroalimentacion.

Otra forma importante de comunicacién son los canales sociales, puesto que
poseen el poder de la referencia de boca en boca, este ademas de ser el canal
mas econdmico también es el mas efectivo para posicionar nuestros productos
en el mercado, la comunicacion masiva o no personal (que incluye medios,
ambiente y eventos, a través de medios impresos como revistas y correos o
medios de difusion como la radio y television), complementaria la estimulacion

de la comunicacién personal.

Por otra parte, queremos transmitir al pablico una imagen moderna, femenina,
enigmatica y seductora, en nuestros productos de ropa interior y accesorios,
agradando al cliente con la promesa de adquirir un alo de misterio y
sensualidad, pero creando un ambiente en el cual la comodidad también sea

importante, resaltando siempre la excelente calidad de nuestras prendas.

En el marco de la estrategia comunicacional para llegarle a los consumidores
se hace necesario el uso de un mecanismo eficiente de publicidad, que es un

tipo de comunicacion impersonal que trasmite ideas, sentimientos, etc.



El proceso de la publicidad presenta un esquema que debe comenzar por la
misidon del mensaje que se desea trasmitir, luego el dinero a invertir, el
mensaje, los medios y luego la medicion del impacto que tuvo en los
consumidores la publicidad implementada.

El objetivo de nuestra publicidad es persuadir y generar recordacién, con el fin
de crear afinidad, preferencia, conviccion y compras de nuestras prendas
intimas hechizo y ademas estimular la accion repetitiva de compra.

Utilizaremos ademas un programa de macro programacion buscando impulsar
en nuestros clientes exclusivos el habito de comprar nuestras prendas y
accesorios de acuerdo con las temporadas trabajadas(se sacara a la venta o
se distribuird a los detallistas trimestralmente), procurando atraer la atencion
de los mismos, logrando que adquieran nuestros productos, y finalmente, en
cuanto a los detallistas, lograr que impulsen mas el producto con un mayor
nivel de inventario, ofreciéndoles complementos por volumen; Entre tanto,
mediante los catalogos digitales buscamos tener un mayor acceso a los
clientes promocionando nuestra lenceria y accesorios via Internet, buscando
cubrir la demanda de los consumidores que se hallen en areas geograficas

distintas a las del pais de origen.

La forma mas pertinente para llegar al tipo de consumidores al que
pretendemos abarcar con esta linea se trata basicamente de un catalogo
trimestral de cada coleccién, que describa y muestre cada uno de los disefos
tanto en ropa interior como en accesorios, todo esto con el fin de que el
consumidor identifique el tipo de prenda que desea vestir, y mediante este facil
acceso ponerse en contacto con algun distribuidor o hacer presencia directa en

cualquiera de nuestros puntos de venta.



4.6.1 Presupuesto Comunicacion
-Publicidad Alternativa: Modelos luciendo la ropa interior con la piel pintada
como oleos, vitrinaje en persona. $ 2.500.000

-Avisos para exteriores (9.500.000) Parking, Vallas, flyers

- Los medios escogidos para la promocion poseen diferentes potenciales en
visualizacion, demostracién, explicacion, credibilidad y color.

= Revistas: Buscamos crear una credibilidad y prestigio mediante este
medio de promocidn, contando con una reproduccion de alta calidad, larga vida
y proporcionando la ventaja de que las revistas son un medio de lectura
masiva, lo que asegura una plataforma beneficiosa para nuestra lenceria y
accesorios. $2.000.000

= Diarios: Una promocién en este medio nos proporcionara una muy
buena cobertura del mercado local, beneficiandonos en aspectos tan
relevantes como la credibilidad y aceptacion masiva de nuestro producto.
2.000.000 (Incluyendo catalogo)

-Simbolos y Logotipos: $1.000.000 (Disefio de marca, empaque y logo)

-Planes de Comercio Electronico: La pagina web de nuestra empresa sera

www.hechizo.com. Este sitio web tendra caracteristicas muy especiales en

cuanto a montaje, ya que va a ser un sitio con muchos colores y moda que
nuestros clientes podran visitar y comunicarse con la empresa directamente,
ademas podran encontrar nuestras lineas y catalogos via on-line y con el paso
del tiempo buscamos realizar las compras via Internet en todo el pais. En la
pagina también se podran observar los videos de los desfiles que hagamos por

coleccion y los detras de camaras de los catalogos entre otras atracciones para


http://www.hechizo.com/

el cliente como informacion de moda del pais y del mundo, test femeninos,

trucos de belleza y sensualidad para lucir nuestras prendas.

-Preparacién del presupuesto de comercio electrénico: El presupuesto para la
elaboracién de la pagina web es de 2,300.00 incluyendo el disefio y montaje de
la pagina adem@s las diferentes actualizaciones semanales que realizaremos
para mantener a nuestros clientes bien informados, durante le primer mes. El
mantenimiento de la pagina y nuevas actualizaciones tiene un costo adicional
que oscila entre los 200.000 pesos dependiendo de los requerimientos de la
empresa. La pagina web sera elaborada por un grupo de estudiantes de
ingenieria de sistemas y disefio grafico que estan montando también su
negocio referente a la creacién de paginas y portales en Internet.

Total gastos Publicidad: 20.000.000 Millones

4.7 Diseiio de marca y logo

Nuestro logo se encuentra enmarcado por un sol y una luna que representan la
doble funcionalidad de nuestro producto. El sol representa la mujer hechizo dia,
y la luna, la mujer hechizo noche, lo cual indica que nuestras prendas estan
hechas para cualquier ocasion y siempre luciran bien como ropa interior y
exterior. La mujer luna es una mujer sensual, que esta segura por la prenda
que lleva puesta, La mujer sol es la mujer dinamica, activa que le gusta sentirse
cémoda, bella. Y en nuestro logo se encuentra la luna dentro del sol, lo cual
hace que se unan la mujer luna y la mujer sol formando la mujer hechizo:
siempre encantadora. Los colores del logo son negro y azul ardiente.

Los colores ardientes se proyectan hacia fuera y atraen la atenciéon y son
perfectos para representar nuestro target que son mujeres sensuales que les

gusta lucir siempre bien.



El color negro encierra el espacio y lo hacen parecer mas pequefo. Sugiere

elegancia y misterio.

Combinacién azul- negro es una manera de representar los opuestos de la
naturaleza que se unen para lucir , tales como el dia y la noche que se unen,
es decir, “una mujer siempre encantadora” en cualquier forma que lleve la

prenda exterior o interior lucira muy bien.

4.8 Estrategias de aprovisionamiento

Los proveedores principales de nuestra empresa se encuentran en el centro del
pais, especificamente en la ciudad de Medellin. Y para asegurar la produccién
durante tres meses compraremos por anticipado los insumos necesarios para
su normal desarrollo. Ademas terminando el primer trimestre compraremos las

materias primas de los tres meses siguientes.

De igual forma, si se da el caso de la inexistencia de los insumos a nivel
nacional, los importaremos de otros paises con el fin de mantener el curso

normal de nuestra produccién.

4.9 Estrategias de servicios

Mediante una estrategia de variabilidad, el servicio de atenciéon al cliente
proporcionada por nuestra empresa busca establecer una relacion y contacto
mas directo con nuestros compradores y competidores. La presencia de
nuestros clientes nos lleva a considerar que mediante la buena seleccion y
capacitacion (empleando metodologia de persuasién, estrategias de

negociacion, estableciendo parametros de comunicacién cliente — empleado —



superior, valores y trabajo en equipo, mediante talleres, seminarios, programas
explicativos, participativos y dinamicos) de nuestros empleados, lograremos
proporcionar un buen servicio que nos permita sostenernos en el mercado
como una empresa lider en la elaboracién, disefio y creacién de ropa interior y

accesoria para la mujer vanguardista.

Buscamos una comunicacibn amena con nuestros clientes y a la vez
proporcionarles una atencion mas amable, una seguridad al momento de
determinada accesoria exigida por el mismo y una satisfaccién que predomine
a lo largo del tiempo de vida util de nuestro producto. Ademas, para mantener
un buen servicio, es de vital importancia monitorear nuestra futura labor, ya
sea mediante encuestas realizadas a nuestros consumidores 0 sugerencias
provenientes de los mismos, de tal forma que podamos mejorar

constantemente la calidad de nuestro servicio.



5.0 ESTUDIO TECNICO

5.1 Ficha técnica del producto

La marca HECHIZO se encuentra caracterizada por poseer una fina confeccion
manual, lo cual le genera un valor agregado al producto por lo apreciable y
valorado que es la mano de obra manual. Ademas, esta caracterizado por su
ligereza, su comodidad, sus materiales finos y delicados, aplicaciones y
bordados, todo con disefios innovadores.

Las clases de tejido que seran utilizadas seran medio punto, cadenetas,
abanicos en bridas medianas, pequefias y grandes, figuras tejidas tales como
flores y mariposas.

Las aplicaciones utilizadas para la decoracién de la lenceria y accesorios seran
canutillos, mostacillas, lentejuelas y otras pedrerias.

La lenceria sera elaborada con Algodén, Poliéster, Malin fino, velo lycrado,
telas nylon cristal y franela lycrada.

Otra caracteristica radica el doble uso que tiene la prenda, ya que se puede

utilizar como ropa interior y como ropa exterior, por los hermosos tejidos y las

aplicaciones.

Especificaciones técnicas

Nombre del Producto: Brasilera, Panty, Brasier, Baby Doll
Materiales: Nylon Cristyal, Tejido, Poliéster, Algodon.

Fabricado por: Hechizo Ltda. Hecho en Colombia

Indicaciones de Uso: No planchar, Lavar Mano, Secar en Sombra.
Talla: S, M, L



5.2 Estado de desarrollo

La ropa interior femenina toma insumos valiosos de la cadena de textil-
confeccidn, la cual es influenciada por condiciones externas que, de una u otra
forma, coadyuvan al desarrollo del producto final, en el que intervienen una
serie de empresas para garantizar la calidad en el proceso y en el producto

final, condiciones necesarias para competir en mercados internacionales.

La profesionalizacion en los procesos de disefio ha permitido el

posicionamiento de las empresas de ropa interior.

En base a lo anterior se puede con toda claridad decir que el estado de
desarrollo de la empresa esta en un nivel alto de desarrollo técnico, debido a
que las materias primas e insumos utilizados en el proceso de produccion son
de alta calidad y la maquinaria utilizada para su confeccién es de ultima
tecnologia, lo que asegura un producto final de profundo merito técnico y de
excelentes acabado y sofisticacion.

5.3 Descripcion del proceso

El proceso de produccion de cada uno de los diferentes modelos de hechizo,
es basicamente igual, difiere en cuanto al bordado del disefio y a la cantidad de

apliques que lleve la prenda como tal

1. Se selecciona y compra la materia prima en base a las necesidades de
cada una de los modelos y prendas a confeccionar.

2. Se construyen los modelos para cada uno de las prendas

3. Una vez construidos los modelos se cortan los moldes parta cada uno

de las prendas del disefio
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CORTE DE MOLDE

Se efectua el tejido sobre el patrdn ya cortado

Se preparan las etiquetas de acuerdo a la naturaleza y modelo del
diseno.

Se cortan las partes de cada uno de los disefios que no son tejidas.

Se confecciona la prenda, es decir se unen cada uno de los moldes

Se colocan las etiquetas de acuerdo a cada modelo

Se procede a dar acabado a cada uno de los prendas segun los apliques
y el modelo

Revisidbn de calidad, en caso de no pasar, se envia la prenda

nuevamente al area de corte para su reutilizacién.

Figura 1. Diagrama de produccion de HECHIZO LTDA.
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5.4 Necesidades y requerimientos

Figura 2. Necesidades y requerimientos para la produccion
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Toda empresa tienen necesidades y requerimientos para entrar en produccion
de sus productos u ofrecer sus servicios a estos les llamamos recursos de

produccidn los cuales a continuacion se haran referencia

5.5 Insumos y materias primas

Los insumos y materias primas que se utilizaran en la fabricacién de los
diferentes modelos de la marca HECHIZO estaran seleccionado bajo
estandares de calidad, debido a que la cadena textil tiene un gran estado de



desarrollo, esta tecnificada y la produccién de los insumos esta igualmente
desarrollada por lo que podemos confiar en tener materias primas de excelente
calidad, que otorgaran ese atributo de calidad a las prendas confeccionadas
Los insumos necesarios parea la produccién son:

Tela de algodén

Copas prehormadas
Tiritas

Sesgo elastico

Elastico para panty
Gafetes

Velo cristal

Accesorios para tirantas
Accesorios para argollas
Tapa costuras

Tapa varillas

Varillas

Hilos elasticos

Franela

Hilaza

Aplicaciones

Tricone

Powerne

Tensores

Nylon cristal

Agujas de tejer No 9, 10,11
Hilos de tejer

NN N N N T N N N N N T N N N N N N N NN

Hilo corcel



5.6 Tecnologia del proceso productivo

Figura 3. Razén de la tecnologia en la produccion de ropa interior
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Fuente: Balance tecnoldgico y plan tecnoldgico estratégico de las cinco cadenas productivas.

Camara de Comercio de Bogota.

El disefio es la razon de ser tecnoldgica de esta cadena ya que, comienza en la
gestion del disefio, considerando el desarrollo de nuevos productos,
posteriormente continia el desarrollo del producto para lograr la maxima
aceptabilidad en el mercado. Luego se encuentra la etapa productiva donde se
incorporan nuevos procesos de calidad, a continuacién se llega a la distribucién
donde se encuentran las innovaciones en la logistica y, finalmente, estd la
posventa donde se presta especial atencion a los nuevos segmentos de la
demanda.

v Utilizacion de la materia prima de la mas alta calidad con disefio innovador

de sus productos.



v' Liderar el mercado y ser reconocido a nivel internacional.

v' Excelente rentabilidad con altos margenes.

Después del disefio la produccidon exige atencién y actualizacién constante
dado que lo conforman la maquinaria y los productos de apoyo a la

transformacién.

Se tiene en cuenta que la alta tecnologia incide en las areas de disefno, corte y
etiquetado, la tecnologia media en el ensamble y la confeccién de las prendas.

Por tal motivo dentro del plan de compras y del presupuesto de inicio de la
empresa se ha contemplado un rublo generoso para este fin, es necesario
tener una tecnologia que permita incrementar la produccion conforme aumente
la demanda del producto, pero para la marca HECHIZO posee una
caracteristica diferenciadora y es el del poseer un trabajo de bordado en sus
prendas, este trabajo es de caracter manual-artesanal, por lo que en este caso
en particular toda la operacion de produccion no puede ser tecnificada por
completo.

5.7 Equipos y maquinaria

Para el comienzo de la produccion de hechizo se ha establecido las siguientes

necesidades de maquinaria y equipo:

v" 8 maquinas de Coser
v' 5 Fileteadores

v 3 Cortadora
v

5 Mesas para corte y patronaje



5.8 Muebles, enseres y equipos de comunicacion

Nosotras vamos a hacer uso de todas las herramientas que nos brinda la
tecnologia para poder llevar acabo el funcionamiento de nuestra empresa, para
lograr ser mas competitivos y estar a la vanguardia con las necesidades que

genere el mercado.

En cuanto al recurso telefénico necesitaremos una linea para nuestra boutique
y una linea en el taller de operaciones. El valor de la linea telefénica es de
130.000 pesos, los cuales incluyen la instalacién de la misma. Sin embrago los
aparatos telefénicos tienen un valor de 250.000 incluyendo los tres teléfonos

necesarios para la operacion al publico.

Con respecto a los localizadores, el medio seréa telefonia celular, para esto se
realizara una compra a COMCEL que sera nuestro operador que nos ofrece un
plan empresarial para que la parte administrativa del negocio tenga y el jefe de
operaciones y de igual forma la administradora del local a mediano plazo.
Nuestros gastos mensuales en este aspecto son de 230.000 pesos.

También contaremos con un fax para una eficaz comunicacion tanto interna
como externa con proveedores y clientes. El fax serd de marca panassonic

modelo ID con un valor de 210.000 pesos.

Otra medida necesaria que implementaremos sera la compra de una camara
de vigilancia en los talleres de operaciones para vigilar el buen funcionamiento

de los procesos. El valor de la cdmara es de 120.000 pesos.

En cuanto a la computacién contaremos con cuatro computadores que tiene un
valor de 1.000.000 cada computador, pero solo se realizara la compra de dos

ya que los otros dos son propios de los socios y seran para uso laboral.



5.9 Capacitada Instalada

Con los recursos de produccién anteriormente mencionados se ha calculado al

capacidad instalada de la empresa asi:

No de operarios: 15

No de horas de trabajo diarias: 8 horas

No de dias de trabajo semanal: 5 dias

También se calculo el nimero de prendas producidas por hora, obtuviendose

los siguientes resultados:

Tabla 4. Produccion de prendas por hora / hombre

PRENDAS No/HORA
Brasieres 3
Conjuntos 4
Pantys 6
Baby dolls 2

Lo que nos dio un resultado de:

Tabla 5. Produccion de prendas diarias

PRENDAS PRODUCCION DIARIA
Brasieres diarios 24
Conjuntos 32



Pantys 48
Baby dolls 16

La produccion mensual se obtuvo asi:

PM = No. de horas dia * No. de prendas/hora * Dias trabajados/Mes

Lo cual dio el siguiente resultado:

PM = 2400 PRENDAS AL MES

Tabla 6. Proyecciones de produccion de prendas semanal y mensual

PRENDAS PRODUCCION PRODUCCION
SEMANAL MENSUAL
Brasieres 120 480
Conjuntos 160 640
Pantys 240 960
Baby dolls 80 320
TOTAL 600 2400

La capacidad instalada de la empresa a en le momento de su inicio es de 2400

prendas al mes.

Grafico 1. Porcentajes de produccion de prendas
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6.0 Mano De Obra

Analizando las necesidades de la produccion de la empresa se pudo establecer
que se necesitan mano de obra con cierto grado de especializacién en cuanto
al corte y la confeccion de prendas

Es decir que deben tener una capacitacion técnica en corte y confeccién de
textiles.

6.1 Presupuesto

Se ha hecho el siguiente es el prepuesto inicial para el funcionamiento

Tabla 7. Presupuesto inicial para funcionamiento



RUBRO CANTIDAD

Materias primas 40 millones
30 millones

Equipo

Instalaciones 6 millones

Mano de obra 14 millones

Imprevistos 12 millones

TOTAL 102 millones

Se ha estimado que con un presupuesto inicial de 102 millones de pesos se

puede empezar las actividades de produccion de la empresa.

6.2 Localizacion

Las instalaciones de la empresa estaran ubicadas en la ciudad de Cartagena
de indias, lugar privilegiado por tener instalaciones portuarias y ser el mayor
centro turistico del pais lo que permite también la afluencia de compradores de

otros lugares del pais en determinadas épocas del afio.

Las instalaciones de produccion estaran ubicadas en la zona industrial del
bosque vy el punto de venta estar ubicado en la zona del centro, lugar por
donde se desplaza la mayoria de la poblacién de la ciudad haciéndolo el lugar
indicado para el inicio de nuestras operaciones, con el crecimiento esperado se
espera colocar un punto de venta en la zona de Bocagrande y uno en la zona

del paseo de la Castellana.

7. Plan de produccion



La combinaciéon adecuada de los recursos a objeto de llegar a cumplir los
planes preestablecidos de producciéon, o conocido como el plan maestro de
produccién (es aquel que especifica los niveles mensuales adecuados para
satisfacer la demanda del mercado), lleva a la marca hechizo a garantizar el
abastecimiento del producto a sus clientes Una vez conocidos los niveles
mensuales que se deben cumplir, se elabora el plan de requerimiento de
materiales, para dar a conocer a los proveedores las cantidades necesarias
para llegar a los niveles mensuales establecidos. En este punto, se deben de
manejar los costos que implican la elaboracion del plan de produccién, y
también conocer el flujo de caja mensual de la empresa, para conocer con
cuanto efectivo se cuenta para la compra de materia prima y cumplir con las
obligaciones salariales de la empresa.

A mediano plazo: esta actividad especifica los requisitos de produccion por
grupos de productos principales, ya sea en horas de trabajo necesarias o en
unidades de produccién. Sus entradas principales son los planes de producto y
mercado y el plan de recursos. La planificacion agregada de la produccion
pretende encontrar la combinacion de niveles de inventario y fuerza de trabajo
mensuales que minimicen los costos relacionados con la produccién durante el

periodo de planificacién.

Tabla 8. Demanda esperada

PERIODO DEMANDA ESPERADA DIAS DE |
PRODUCCION




Enero 2.000 20
Febrero 2100 18
Marzo 1950 21
Abril 2200 21
Mayo 2350 21
TOTAL 10650 101

Dada que la demanda del producto es casi del mismo tamafno que el total de la
produccién mensual, se trazara el plan de produccién de un mes completo y los
excedentes seran vendidos en promociones y utilizados como muestras para

clientes y posibles socios estratégicos.

Tabla 9. Materia prima

ITEM UNIDAD
Lycra de algodén (de colores) Kilo
Blonda Kilo
copas preformadas Par
tirantas M
sesgo elastico M
elasticos para panty M
gafetes Paquete/10 unid
accesorios para tirantas M
accesorios con argollas Paquete/10 unid
tapa costuras M
Tapa varilla M
Varillas de tallas variadas Par
Franela (tela9) M
hilos elasticos para cocer ropa interior *nylon Kilo
para filetear
Hilazas de colores variados Tambor
aplicaciones Docena
Triconé Kilo
powernée Kilo
ternsores Paquete/10 unid
nylon cristal Kilo
Agujas de tejer No 9, 10, 12 Unidad



hilo de tejer gama # 20 Omega Tambor
hilo corcel Tambor

A continuacién aparece una descripcion detallada de los costes

Tabla 10. Descripcion detallada de los costos

ITEM Unidad Cantidad precio Anual
Tela de algodon M 6962 8.500 59177000
Blonda delgada m 2870 50.000 143508500
Copas prehormadas Par 25498 2200 562500
Guatas M 2246 252 56095600
Tirantas M 2496 2200 625000
Sesgo elastico M 7168 34000 1627900
Elastico para panty M 2035 34000 78370000
Gafetes Unid. 12479 200 2495800
Accesorios para Unid. 12479 200 2495800
tirantas
Accesorios para Paquete 12497 700 1249000
argollas
Tapa costuras M 390 300 117000
Tapa varillas M 5866 200 117302
Varillas tallas variadas Par 25498 250 3119750
Hilos elasticos Kg. 2128 21500 4575200
Franela M 1640 5000 53200000
Hilaza Kg. 1900 3200 6080000
Aplicaciones Paquete 2217 2500 5541666
Tricone M 3192 18000 57456000
Powerne M 3192 18000 57456000
Agujas Unid. 240 700 168000
Hilos de tejer Kg. 319 5000 1596000
Hilo corcel M 3458 6300 21785400
Lentejuelas M 400 4520 1808000
559227418

Tabla 11. Mano de Obra



NOMINA

produccioén salario Aux.  subtotal
Trans.

costureras 7 433000 55000 3416000

tejedoras 4 433000 55000 1952000

operarios de 2 433000 55000 976000

maquinaria

recamadoras 2 433000 55000 976000

administracién

jefe de recursos 1 433000 55000 488000

humanos

jefe de produccidn 1 433000 55000 488000

jefe de mercadeo y 1 433000 55000 488000

finanzas

gerente 1 433000 55000 488000

aseadora 1 433000 55000 488000

vigilante 1 433000 55000 488000

Total 8784000

7.1 Plan De Compras

La compra de las materias primas se realizara trimestralmente, para poder
solventar las necesidades que se presenten de acuerdo con la demanda del
producto, teniendo en cuenta que tendremos 4 colecciones anuales y para
cada una de estos necesitamos insumos diferentes que vayan acordes con las
necesidades del momento. En esto también prevemos aumentos inesperados
de demanda y para mantener un inventario eficiente en los estantes de los

canales de distribucion.
Nuestros proveedores provenientes de la ciudad de Medellin, han decidido

otorgarnos crédito a 60 dias por cada compra en la medida que los tengamos

como proveedores exclusivos y hagamos un pago oportuno de los créditos.

8. ESTUDIO ORGANIZACIONAL



8.1 Estrategia organizacional

Desarrollaremos una estrategia basada en un estructuras organizacional
organica, la cual es flexible se encuentra en estudio constante, para
contrarrestar los cambios del entorno ya que el de nuestra empresa esta en
constante evolucién por los cambios en las tendencias de la moda y los gustos
y preferencias de las mujeres actuales.

La estrategia organizacional estara basada en el trabajo en equipo y la
comunicacion abierta, donde Ila toma de decisiones se haga
descentralizadamente y haya lineas de autoridad entre los departamentos bien
delgadas.

8.2 Analisis FODA

8.2.1. Debilidades
v' Falta de reconocimiento de nuestra marca frente a las demas.

v" Riesgo ante interrupciones en la produccién, y debilidad en la aplicacion de

planes de contingencia.
v" Riesgo por los agresivos ataques de empresas posicionadas que logran
reducir costos con la automatizaciéon y han reorganizado sus procesos

para apresurar la produccion.

v" Presupuesto Limitado



8.2.2 Oportunidades

v' Geograficamente, nuestro mercado objetivo (Cartagena) es un foco de
atraccién de turistas, eventos, grandes cantidades de dinero y clientes
potenciales, lo cual proporciona un mercado interesante para posicionar
nuestro producto.

v' Las mujeres actuales necesitan constantemente estar con las tendencias
de la moda y ademas buscan la multifuncionalidad y comodidad de las
prendas, y nuestras prendas y accesorios se presentan como la forma
perfecta para las mujeres a la vanguardia de hoy, por sus caracteristicas
modernas

v" Buenos margenes de utilidad

v Extensién de producto a otros paises.

v Sorprender a la competencia por la innovacion de nuestro producto

8.2.3 Fortalezas

v' Caracter de innovacion en los materiales, confeccion, disefio de nuestras

prendas y su doble funcionalidad

v El precio de nuestras prendas se presenta como un precio muy competitivo
frente a las marcas competidoras, y proporciona valor agregado de la
confeccién manual y la doble funcionalidad.

v' Capacidad de entrega directa

v" Mejoras continuas a los productos



v' La cercania de la empresa con el mercado objetivo, permite mantener un
contacto directo con el cliente y realizar entregas con mayor facilidad,
calidad y rapidez, como también realizar entregas por pedido
personalizado.

8.2.4 Amenazas
v La competencia dificulte la entrada al mercado

v" Costo algo elevado del producto

v" Poca aceptabilidad y gusto del producto por los clientes potenciales

8.3 Organismos De Apoyo

Entre las entidades de apoyo en el desenvolvimiento de nuestra empresa
tenemos a la Universidad Tecnol6gica de Bolivar, como ente académico y de
formacidn que vela por la formacion empresarial de nosotras estudiantes de la

entidad. Entre otras entidades encontramos como respaldo encontramos:

v" Fondo Nacional de Garantias

v Cidetexco. Centro de Investigacion y Desarrollo Textil Confeccion para
Colombia.

v Centros de formacién técnica profesional y/o universitaria actuando como

facilitadotes en la transferencia de conocimientos.

v' Sena actuando como entidad formadora y certificadora de recurso humano

en competencias laborales.



v' Sena financiando proyectos a través de la Ley 344 de 1996.

v' Camara de Comercio a través de los programas de apoyo a cadenas
productivas.

v Fonade dentro del programa para administracion y gerencia de proyectos.

v" Fomipyme utilizando lineas para la cofinanciacion de proyectos.

v" Proexport dentro de los programas de aseguramiento de calidad.

v Colciencias a través del programa de desarrollo tecnolégico, industrial y
calidad.

8.4 Estructura Organizacional

El tipo de estructura a utilizar es la lineal o simple. Se escogié porque se esta
formando una pequefia empresa que se dedicara a generar un producto en un
campo especifico del mercado. Ademas, debido a su forma esta estructura
permite un flujo de informacion rapido y flexible, permitiendo una relacién entre
superiores y subordinados muy cercanos, haciendo que la toma de decisiones

sea agil y eficaz.

Por ser una empresa pequefia, se busca que la comunicacion fluya de manera
horizontal con el fin de conseguir un crecimiento progresivo, donde los
empleados participen, sin embargo, esta comunicacién horizontal se dara
principalmente entre los jefes de area, pero entre los subordinados y sus jefes

directos se manejara un estilo de direccion vertical.

La siguiente es la estructura organizacional de la empresa:



Figura 4. Organigrama de la empresa
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8.5 Descripcion de los cargos

Gerente Administrativo: Planeara, organizara, dirigira y controlara todas las

actividades de la empresa. sera el representante legal y tendra autoridad para
contratar y remover a los empleados. Igualmente definird estrategias a seguir
por la empresa en el corto, largo y mediano plazo. Realizara el control de
presupuestos e inversiones y endeudamiento. El gerente debera ser un
Administrador de empresas, Financista o0 Tecndlogo en Finanzas o en gestidon

comercial.

Secretaria: Serd la encargada de transcribir notas, cartas, memorandos,
informes y demas asuntos que se produzcan en las diferentes areas de la
organizacion. Atendera amablemente al publico, personal o telefénicamente



para suministrar informacién o concretar entrevistas. Elaborara la facturacién
derivada de la venta de mercancias y de la misma manera mantendra al dia
archivos de todos y cada uno de los documentos que se produzcan y reciban
en la empresa.

Departamento de  produccion: (estara bajo la supervision del jefe de

produccion); tendra a cargo la funcién de dirigir la elaboracion de los productos,
supervisando que se lleven a cabo de manera correcta todos los pasos a seguir
desde la creacién y confeccion de las prendas, hasta que sean empacadas
como producto terminado. También debe velar por que se cumplan los tiempos
estipulados y se utilicen de manera 6ptima los materiales, evitando
desperdicios y supervisando la calidad del producto terminado.

Departamento de Recurso Humano: Tendra a cargo las funciones relacionadas

con el diagnostico de las necesidades de capacitacion de las personas que
laboren dentro de la empresa, desarrollar proyectos y actividades educativa
para la prevencion de enfermedades y accidentes en las areas laborales, velar
por el bienestar personal de los empleados, buscar mejorar las condiciones de
vida de los mismos, etc.

Operarios de produccion: sera el personal encargado de la elaboracién manual

del producto como tal, manejar todos los ingredientes en las cantidades
exactas, realizar las mezclas, envasar el liquido en las botellas, sellarlas y
empacarlas en sus respectivas cajas, listas para la distribucién. Aqui incluimos

tanto a las tejedoras como a las recamadoras.

Gerente financiero y comercial: Elaborara los estados financieros y presentara

los respectivos informes a la gerencia en forma periédica. Para cumplir con las
politicas, normas y procedimientos establecidos en las funciones financieras,

también se encargara del proceso de pagos e ingresos de la empresa.



De igual forma, como gerente comercial, se encargara de la planeacion de
comercializacién del producto, coordinara labores especiales de venta,
controlara las ventas y entregas realizadas asi como las que no se lleven a
cabo indagando la razén. Igualmente implementara estrategias y politicas de
mercadeo que permitan incrementar la participacién de la empresa en el
mercado y manejara la compra de materiales. Debera ser un financista con

estudios en mercadeo (diplomados o especializacion).

Servicios Generales: (Vigilantes): Sera el area encargada de supervisar paso a

paso los procesos de la cadena productiva que empieza desde la creacién
hasta la elaboracién, distribucion y comercializacion de nuestras prendas,
ademas, tendran como funcién especifica monitorear y analizar todos los
procesos que se lleven a cabo, buscando tomar medidas para que el flujo de
procesos funcione eficientemente, ademas de estar atentos a posibles cuellos
de botella que se puedan presentar, para si poder poner en marcha planes de
contingencia que contribuyan al optimo funcionamiento de la parte productiva

de la empresa.



9. ASPECTOS LEGALES

Es trascendental reconocer la importancia que trae consigo la aplicacion y
cumplimiento de todas las normas, leyes, reglamentos y estatutos necesarios
para la creacién y constitucién de cualquier empresa o negocio, ya que a través
de esto podemos corroborar el compromiso y la seriedad que mostramos ante
los diversos organismos legales a los que competen nuestra actividad

economica.

Entre los aspectos legales mas importantes encontramos los tramites
respectivos para la constitucion en la empresa ante cdmara de comercio, la
direccion de impuestos y aduanas nacionales (DIAN), y deméas organismos e
instituciones legales necesarias para el optimo y legal funcionamiento de

nuestra empresa.

El procedimiento y los pasos a seguir para la legalizacién de la misma seran

expuestos a continuacion:

9.1 Pasos previos a la constitucion de la empresa

Previamente a la constitucion de la empresa debemos reunirnos los futuros
socios para determinar el esquema bajo el cual regira nuestra sociedad
( Si se considera registrarla bajo el esquema de Sociedad Comandita Simple,
Sociedad Andénima, Sociedad de Responsabilidad Limitada, etc.), el aporte de
cada uno, como se determinara el monto o valor del aporte, el nombre de la

sociedad, domicilio de la misma y el objeto basico de la empresa.

Seguido a esto, se debe solicitar un Concepto de Uso del Suelo por medio de
una Curaduria Urbana, quien expedird un certificado donde expresa la



conveniencia y legalidad de establecer este tipo de negocio en la zona
escogida para el funcionamiento y establecimiento de la sociedad.

Inmediatamente, los socios debemos acercarnos ante la cdmara de comercio
para averiguar si el nombre que le deseamos poner a la sociedad ya existe,
evitando asi que exista homonimia, el valor de este procedimiento es de 4000
pesos, ademds, es necesario dirigirse ante la camara de comercio para la
obtencion del registro mercantil del negocio, que este caso seria de HECHIZO
LTDA.

HECHIZO LTDA. serd una organizacion registrada bajo el esquema de
Sociedad de Responsabilidad Limitada, en donde cada uno de los socios sera
responsable de acuerdo al monto de sus aportes, ademas, dado lugar, en los
estatutos podran estipularse para todos o algunos de los socios una mayor
responsabilidad o prestaciones accionarias o garantias suplementarias,
expresandose su naturaleza, cuantia, duracion y modalidades.

La junta directiva estara formada por los dos socios aportantes y fundadores de
la empresa, quienes hasta el momento han sido los responsables de disenar el
plan de negocios para incursionar en el ambito empresarial. Sin embargo,
cada uno de estos socios sera el responsable de direccionar a la organizacion
para la consecucién de sus metas a partir del 6ptimo desenvolvimiento de cada

uno de ellos en los respectivos cargos a desempenar.

En lo que respecta al capital social, este se pagara integramente al constituirse
la sociedad, asi como al solemnizarse cualquier aumento del mismo. El capital
estara dividido en cuotas de igual valor, negociables en las condiciones
previstas en la ley o en los estatutos."

' Cédigo de comercio — Envio No. 127 — Junio de 2005



La responsabilidad personal de cada socio frente a terceros por razon de los

negocios sociales, quedara limitada al valor de sus respectivos aportes.

9.2 Etapa de pasos registrales

Estos pasos se desarrollan plenamente en notaria. Como no somos una
empresa unipersonal, nuestra sociedad debe conformarse por escritura publica,
y se contiene en dicha escritura lo suscrito en el Art. 10 del cédigo de

comercio.

Otro factor que se debe tener en cuenta son los 6rganos que administraran la
sociedad: la asamblea o junta de socios, el representante legal o gerente, el

revisor fiscal, la junta directiva y determinar las funciones de cada érgano.

Después de esto se diligencia ante el notario con las respectivas firmas y surge
la sociedad (obligaciones y derechos de los socios).

En la escritura publica se coloca:
- Quienes comparecen para conformar la sociedad, identificando

claramente cada persona con su respectiva identificacion.

- Debe decir que tipo de sociedad se esta creando. En este punto
nosotros decidimos crear una sociedad Ltda., porque es una Organizacion
empresarial en la cual la responsabilidad de los socios se limita al monto de
sus aportes, por los negocios y obligaciones que contraiga la sociedad. Su
capital se divide en "Cuotas" de igual valor y los socios no excederan de

veinticinco.

- El nombre comercial de la sociedad comercial (HECHIZO Ltda.)



- El objeto social de la empresa, las actividades principales y secundarias

- El monto del aporte y la forma del mismo. Se define si se paga
enseguida o por cuotas y quienes son los aportantes. En el caso de nuestra
empresa Ltda., es el capital social.

- Se debe definir si se va a exportar o importar, debe quedar registrado.

9.3 Etapa Registro Mercantil

Se debe llevar a registra la sociedad ante camara de comercio, y la camara de
comercio estudia la escritura publica, para luego registra la empresa e inscribir
los libros.

9.4 Etapa tributaria

La empresa debe inscribirse ante secretaria de hacienda del domicilio de la
empresa y pagar un monto anualmente por haberse creado en la ciudad de
Cartagena como también los avisos y letreros, el pago es el impuesto predial
por la localizacion.

Luego se hace el registro e instrumento predial, el cual se concibe a nivel
nacional en el registro Unico tributario (DIAN) y ademas se debe inscribir ante
el régimen de venta (DIAN).

9.5 Autorizaciones y Permisos

En esta etapa se debe obtener el numero patronal (ISS), el cual coincide con el

NIT, solo cambiandole el ultimo numero.



Ademas los permisos de uso, conforme a: seguridad, higiene, sonido, contra
incendio, buen manejo del espacio publico.

Como nuestra empresa produce y comercializa bienes de consumo, debemos
ampararnos bajo la ley del consumidor con el fin de no adicionar a las prendas
ningun tipo de sustancia o textura perjudicial para los consumidores. Ademas
de esto como somos un proyecto debemos dirigirnos ante la Superintendencia
de sociedades y solicitar el registro de patente de nombre y marca de empresa,
realizar un pago de 500.000 pesos aproximadamente, para registrar la patente
de nuestra marca y logo y de esta forma no podra ser copiada y para el registro
de marca debemos tramitar dicho registro ante el ministerio de industria y
turismo.

Ademas de estos requisitos legales anteriormente mencionados es también
menester en esta investigacidn mencionar las leyes que permiten el desarrollo
de PYMES y de apoyo a emprendedores por que esta iniciativa nace de
jovenes estudiantes universitarias las cuales han visto una oportunidad de

negocios y de un futuro como empresarias

Como nuestra empresa produce y comercializa bienes de consumo, debemos
ampararnos bajo la ley del consumidor con el fin de no adicionar a las prendas

ningun tipo de sustancia o textura perjudicial para los consumidores.



10. COSTOS ADMINISTRATIVOS

10.1 Gastos puesta en marcha

Estos son los gastos en los que se escurriria en la puesta en marcha:

Tabla 12. Gastos anuales de personal

NOMINA

produccioén salario Aux. Trans. | subtotal | Prestaciones
anuales

costureras 7| 433000 55000 3416000 2814500

tejedoras 4| 433000 55000 1952000 2814500

operarios de 2| 433000 55000 976000 2814500

maquinaria

recamadoras 2| 433000 55000 976000 2814500

administracién

jefe de recursos 1 433000 488000 2814500

humanos

jefe de 1 433000 55000 488000 2814500

produccidn

jefe de mercadeo 1 433000 55000 488000 2814500

y finanzas

gerente 1 433000 55000 488000 2814500

aseadora 1 433000 55000 488000 2814500

vigilante 1 433000 55000 488000 2814500

Sub. Total 21 8784000 59104500

TOTAL 164512500

El valor de la nomina anual es de $164.512.500 millones de pesos



11. ANALISIS FINANCIERO

Los ingresos son obtenidos a partir de las proyecciones de ventas realizadas

en base al estudio de aceptacion del producto se muestran en la siguiente

tabla:

Tabla 13. Ingresos Primer Aiho

PRODUCTO | CANTIDADES | CANTIDADES PRECIO VALOR
MENSULES ANUALES UNITARIO TOTAL
BRASIERS 443 5316 50000
265.800.000
BABY 288 3456 80000
DOLLS
276.480.000
CONJUNTOS 598 7176 70000
502.320.000
PANTYS 885 10620 25000
265500000
TOTAL 26568

1.310.100.000

El total de ingresos obtenidos para el primer afo de operacién es de $
1.300.100.000 millones de pesos

11.1 Fuentes De Financiacion

Las fuentes de financiacion a las que se recurrira para la puesta en marcha de

este proyecto seran los de los fondos de apoyo al desarrollo de nueva

empresa, fondo emprender, Fomipyme, ventures, y la banca normal, pero cabe

destacar que para el desarrollo de este tipo de proyectos no existe capital de

riesgo, ni en las entidades financieras se encuentra la disposicion par

desembolsar dineros para proyectos de nuevos empresarios. Para efectos de
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analizar diferentes formas y fuentes de financiamiento realizaremos a

continuacién el estudio financiero desde 3 escenarios asi:

11.1.1 Primer Escenario. En este caso se hace referencia a un
endeudamiento total, es decir el capital para el montaje del negocio proviene de
los inversionistas, donde estos ponen el dinero y nosotras las socias el Know

how, la idea, la imagen, el producto.

11.1.2 Segundo Escenario. El capital para la puesta marcha del negocio
proviene en un porcentaje de los socios y en otro porcentaje por un
inversionista para de esta forma analizar los margenes de ganancia y es un
escenario muy viable.

11.1.3 Tercer Escenario. En este escenario todo los ingresos provienen de
nosotras las socias de manera igual, 50-50, y de esta forma obtener margenes
de rentabilidad superiores, un patrimonio mas elevado pero un mayor riesgo
para nosotras.



CONCLUSIONES

En el desarrollo de esta investigacion quedo completamente demostrado que
la estrategia corporativa de una organizacién comprende una declaracion de su
misidn, sus objetivos superiores y de los medios por los que éstos se
alcanzaran, las politicas de negocios y el desarrollo de las mismas son
fundamentales para el crecimiento y sostenibilidad de las nacientes empresas

En esencia se trata de respuestas a situaciones que se pueden encontraren el
desarrollo de la actividad empresarial. El planeamiento del mercadeo constituye
un componente principal del planeamiento corporativo ya que involucra toda la
capacidad productiva y de planeacion de la naciente empresa.

A través de la realizacion de este proyecto se ha obtenido una vison clara
comprende de la planeamiento de los recursos financieros, de personal y de
produccién de una empresa, del mercadeo que comprende el establecimiento
de los objetivos, el disefio y ejecucion de un programa para alcanzar los
objetivos de la organizacion y como llevar un control para determinar si el
programa planeado esta bien encaminado o ha alcanzado los objetivos

deseados.
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