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RESUMEN

1. TITULO: Plan de Negocios de una tienda virtual de ropa playera con un sistema
de disefio autbnomo para cada cliente con sede en la ciudad de Cartagena.

2. AUTOR: Ana Lucia Solano Mufioz

3. OBJETIVO GENERAL: Realizar un plan de negocios para evaluar la viabilidad
de una empresa con un sistema autonomo de disefio virtual y confeccion de ropa
playera, dandoles la oportunidad a nuestros usuarios de crear moda personalizada
mediante un software especializado y facil de usar.

4. SINTESIS DE METODOLOGIA

La investigacion consta de 7 capitulos claves donde se desarrollan los diferentes
estudios como son Estudios de Mercadeo, Estudio Técnico, Estudio Juridico
Legal, Estudio Econdmico y Financiero y Estudio de Factibilidad, el primer enfoque
es hacia el contexto general del producto y servicio que se quiere prestar,
estudiando asi su poblacion objetivo, competidores y el contexto de la ciudad de
Cartagena de Indias D.T. y C., lugar en donde queremos que la planta de
produccioén se encuentre ubicada.

El segundo enfoque es analizar la manera como seria constituida nuestra empresa
teniendo en cuenta los portales web, software de disefio, lineas de produccion,
capacidad de fabricacién, ubicacion y tamafio de la planta, mano de obra,
magquinaria, materia prima, inversiones y la factibilidad de la creacion de la misma.

5. SINTESIS DE RESULTADOS

Para iniciar el estudio de mercado se hicieron 317 encuestas en la ciudad de
Cartagena, fueron encuestadas mujeres en edades comprendidas entre los 15y
39 afos, estudiantes, profesionales, solteras, casadas, separadas, de estratos 4, 5
y 6, como resultado de esta, obtuvimos que el 90% de la poblaciéon encuestada
esta dispuesta a comprar en una tienda virtual de ropa playera.

Con respecto a los estudios de las tiendas de ropa playera en la ciudad de
Cartagena pudimos obtener una tendencia creciente con respecto a la compra de
vestidos de bafio.
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6. SINTESIS DE CONCLUSIONES

Por medio de una investigacion consecutiva identificamos que como tecnologia se
podria utilizar un Software en 3D para poner en marcha el desarrollo del negocio
del disefio virtual de ropa playera, por medio del Software se crea una idea
innovadora, renovando no solo el concepto de la moda, sino dando la oportunidad
a todas las mujeres de crear su pieza de vestir de acuerdo a su perfil, genero,
caracter, condicion y conveniencia econdémica, imponiendo su estilo Unico y
personalizado de moda.

El desarrollo del proyecto de grado nos permite concluir que el proyecto es viable.

7. ASESOR: Ana Margarita Ahumada
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INTRODUCCION

Hoy en dia nos encontramos en tiempos de consumidores, y el consumo va de la
mano con la necesidad, pero la satisfaccion de las necesidades se han vuelto
cada dia mas exigentes, las personas han aprendido a exigir mas por el dinero
que pagan. Anteriormente cuando un cliente adquiria un producto su principal
preocupacion era la calidad, garantia, duracion, uso, seguridad, pero todas estas
exigencias van implicitas en el producto. Ya no basta con proporcionarles un buen
servicio, los clientes hoy en dia quieren que el producto que compran se
identifique totalmente con su estilo de vida.

En la actualidad encontramos que los clientes estdn mas enfocados a comprar
cosas que trasciendan en ellos, ademas de proporcionarles los servicios basicos,
valor agregado y servicios extraordinarios, por eso se le quiere proporcionar al
cliente una experiencia de compra Unica la cual marque una diferencia al momento
de buscarlo. Se quiere que cada cliente personalice el producto a su gusto y
necesidad.

También influye la manera cémo ha ido cambiando la forma de adquirir los
productos, hoy los clientes prefieren realizar sus compras desde el lugar y
momento que les sea mas comodo y a través del internet, ya nadie quiere gastar
tiempo en el traslado, filas, congestién, etc. Para todos es mas facil entrar a una
pagina escoger los productos que necesita, pagarlos y esperar a que lleguen
directamente al lugar que escoja.

No se quiere solamente motivar al cliente con la excelencia de nuestro producto,
sino con beneficios adicionales que se ofrecen los cuales son los diferenciadores.

A partir de esto se pretende desarrollar un servicio personalizado de ropa playera,
el cual cumpla con las necesidades del mercado obijetivo.

La empresa presenta la idea de disefio y venta de ropa playera pero de manera
personalizada, de esta idea se concibe la creacion de una tienda virtual de ropa
playera, en donde se disefiara un software por medio del cual los clientes podran
desarrollar ellos mismos sus propios modelos de ropa playera.

En este punto a los clientes se les brinda la oportunidad de despertar su parte
creativa y lograr tener una pieza uUnica, que se amolde a todas y cada una de sus
necesidades, con esto se lograra disminucion de la insatisfaccion de los clientes al
momento de realizar compras por internet ya que el podra observar paso a paso el
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proceso de confeccion de su ropa playera. Generalmente las compras que se
realizan por internet siempre son por medio de catdlogos, ventas al por mayor con
tallas, telas, colores y disefios establecidos, en los cuales las personas se tienen
gue amoldar al producto.

Teniendo en cuenta todo el enfoque que se le quiere dar al proyecto, la
metodologia que se utilizard para lograr su desarrollo es un plan de negocios, el
cual permite un analisis global enmarcando la definicion y desarrollo de los
siguientes estudios (Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Econdémico y
financiero, Estudio Administrativo), con el fin de obtener la suficiente informacion
para poder tomar futuras decisiones sobre la viabilidad de la empresa y su puesta
en marcha.
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1 PROPUESTA DE INVESTIGACION: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE UNA
TIENDA VIRTUAL DE ROPA PLAYERA CON UN SISTEMA DE DISENO
AUTONOMO PARA CADA CLIENTE CON SEDE EN LA CIUDAD DE
CARTAGENA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad encontramos gran diversidad de tiendas virtuales, esto debido a
que el comercio electrénico se puso de moda; lo que se ha convertido en una
parte importante para el funcionamiento de las empresas, en este caso las que se
dedican a la comercializaciéon de articulos playeros, los cuales ya vienen con
disefios, tallas, colores pre-establecidos y que en su gran mayoria son realizados
en serie.

Los clientes habituales y los que de una u otra forma ingresan por primera vez a
solicitar algun producto, formulan consultas y compran, sin interferir en el proceso
de los productos que compran, sin embargo durante el proceso de recoleccion de
datos los buscadores no tienen en cuenta las preferencias y necesidades del
cliente, lo que impide en muchos casos satisfacer a los mismos con los productos
gue reciben de compras realizadas por internet.

¢ Realizar un plan de negocio para la creacion de una tienda virtual de ropa
playera, que cambie la forma tradicional de comercio dentro del comercio virtual,
que contenga ademas una estructura equilibrada para su produccién con limites
gue incluyan todos los componentes que se requieran?

Para resolver las inquietudes del proyecto se hace necesario establecer algunas
preguntas:

¢En qué consiste el proceso para la realizacion del disefio de la ropa playera que
se va a comercializar en la tienda virtual?

¢, Cuadles serian los factores que se tendrian en cuenta para el desarrollo de la
tienda virtual?

¢, Como y cuales serian los limites de fabricacion que se tendrian en cuenta dentro
de la tienda virtual para la produccion a realizar?

¢, Cudles serian las caracteristicas y especificaciones del programa que se
utilizaria en la tienda virtual para el disefio de la ropa playera?
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¢ Como seria el disefio y ubicacion de la planta de produccion en la ciudad de
Cartagena de la tienda virtual de ropa playera?

¢,Como hallar el punto de equilibrio entre la inversién y la rentabilidad y en cuanto
tiempo?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Realizar el plan de negocio de una tienda virtual de ropa playera, por medio de la
cual los clientes puedan desarrollar disefios propios a través del uso de un
software especializado y facil de usar, con el fin de satisfacer sus gustos y
necesidades, trabajando bajo el concepto de servicio VIP (vinculo individualizado y
permanente), desarrollando el sentido de la creatividad y dando asi una nueva
experiencia de consumo.

1.2.2 Objetivos Especificos

. Analizar el producto y servicio usando la metodologia DOFA, con el fin de
diferenciar las oportunidades y amenazas del sector de la confeccion, para la
creacion de una empresa.

. Desarrollar un estudio de mercado, con el fin de conocer el mercado
potencial al cual debe ir orientada la empresa y analizar el impacto de una tienda
virtual de ropa playera dentro del mismo.

. Investigar sobre las necesidades de los clientes, para asi enfocar la filosofia
y politicas de servicio al cliente.

. Estipular cudl seria las caracteristicas mas relevantes para el disefio del
software por medio del cual los clientes van a disefiar sus vestidos de bafio.

. Disefar las lineas de produccién de la empresa para asi poder determinar
la capacidad de produccién de la empresa.

. Investigar sobre los aspectos legales necesarios para la creacion de la
empresa.
. Determinar los recursos econdmicos necesarios para la creacion de la

tienda virtual, con el fin de establecer en el andlisis financiero la factibilidad
econdmica, comercial y financiera del proyecto.
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1.3 JUSTIFICACION

Ultimamente la vida de los seres humanos ha estado marcada por el Internet, los
hébitos de comunicacion han cambiado, en fin se ven influenciados por la vida en
linea, encontramos e-mail, chat, portales y por supuesto tiendas virtuales; gracias
a esto se acortan distancias y tiempos para la realizacion de transacciones, que le
dan un valor agregado a los productos y servicios. Teniendo en cuenta que el
comercio electronico es el conjunto de transacciones electronicas entre
compradores y vendedores que se realizan en internet, es importante lanzar
productos al mercado electronico que logran ir mas alla de la satisfaccion de los
clientes y establecer pautas que determinan el éxito de los negocios.

Hoy en dia es muy comun ingresar a la pagina web de un banco y dentro de ella
realizar consultas, transacciones, cotizaciones; visitar aerolineas, jugar, realizar
llamadas entre otras actividades. También se desarrollan compras de productos y
servicios, los cuales ya vienen predeterminados y con caracteristicas muy bien
definidas, estas y demdas aplicaciones bajo las tecnologias de creacion de
contenido dinamico e interactivo en la web, valor afadido que se le da a los
productos y servicios que le aportan a los usuarios, agilidad, confiabilidad y
oportunidad.

La propuesta planteada es una clara identificacion de la necesidad de las mujeres
al momento de escoger la vestimenta que desean usar en el lugar donde su
cuerpo se ve mas expuesto, llevando consigo una pieza en donde se resalte su
belleza y ademéas muestre un reflejo de su gusto, interés, estilo, preferencia, y no
optando por la compra en estantes o catalogos en linea, la cual en muchos casos
genera insatisfaccién al momento de obtener la pieza.

La tienda virtual de ropa playera, ofrecera a los clientes la experiencia del uso de
un software Unico, a través del cual se vera reflejado en 3D la creacion de piezas
exclusivas y con un estilo personal, las cuales rompen el esquema impuestos por
los disefiadores tanto nacionales como internacionales de la moda, adaptando las
piezas a las medidas especificas de cada cuerpo, y trabajando bajo el concepto
de la calidad, funcionabilidad y confort.

Este plan de negocios lo hicimos con una poblacion objetivo de mujeres
cartageneras porque es la primera demanda a la cual se quiere llegar, pero
teniendo una vision de expandirnos a nivel nacional e internacional, ya que gracias
a gue Cartagena es una ciudad turistica la cual mueve alrededor de trecientos
treinta mil turistas anualmente.
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1.4 ANTECEDENTES

Cartagena de Indias esté rodeada por el Mar Caribe y disfruta de una temperatura
promedio de 29 grados centigrados. Su estupendo brillo solar en cualquier época
del afo permite disfrutar plenamente de 19 kilometros de playas en el area
urbana’. Esto hace que la diversién local se desarrolle en un entorno marino, lo
gue exige adquirir la ropa necesaria y adecuada para estos eventos.

Cartagena es una ciudad privilegiada ya que gracias a ser una cuidad considerada
distrito turistico y cultural, mantiene en todas las épocas del afio turistas de todas
partes del mundo, dandonos asi la oportunidad de ofrecer nuestros productos a
nivel internacional y todo esto de la mano con la tendencia de compra y venta por
medio de la web.

La tienda virtual de ropa playera, es una idea que nace de la insatisfaccion que se
genera en las mujeres al momento de comprar un vestido de bafio; dado que en
su gran mayoria los disefios de los mismos estdn hechos para mujeres con
cuerpos perfectos. En este momento se genera la pregunta: ¢Por qué me tengo
gue adaptar a la pieza y no la pieza se adapta a mi cuerpo? Es por eso que se le
quiere brindar a la clientela posibilidad de disefiar los modelos, escoger las tallas,
colores, texturas y accesorios, que vayan de acuerdo a sus gustos, necesidades,
personalidad y confort.

Esta empresa serd manejada de forma virtual y operativa, oportunidad que
vislumbra establecer ideas innovadoras no solo de las personas que la manejen
sino de sus clientes y poder contribuir con el desarrollo de la industria de la ciudad
y del pais en general, con dinamismo, calidad, eficacia y eficiencia en los procesos
de la empresa.

! TURISMO CARTAGENA DE INDIAS. [en linea].
<http://www.turismocartagenadeindias.com/cartagena.php?la=es> [citado en 20 de enero de 2010]
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1.5 DISENO METODOLOGICO

1.5.1 Tipoy Método de Investigacion

El método de investigacion utilizado en este proyecto fue el Estudio de
Factibilidad, dentro de este se ven enmarcados la definicion y desarrollo de los
siguientes estudios: Estudios de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Econémico y
Financiero, y Estudio Administrativo. Todo esto con el fin de obtener datos reales y
concretos que conllevan a la toma de decisiones sobre la creacion y puesta en
marcha de una tienda virtual de ropa playera.

El estudio de factibilidad no se lleva a cabo con un solo tipo de investigacion
dentro del estudio intervienen:

. Investigacion Exploratoria: Estimar tamafio y caracteristicas del mercado.

. Investigacion  Descriptiva:  Especificar/describir.  Para  determinar
caracteristicas del disefio del producto.

. Correlacional: Analizar cambios en variables como demanda, precio,
inventarios. Para el analisis de sensibilidad o de escenarios.

. Investigacion Experimental: En el analisis financiero se alteran y proyectan
variables definidas.

. Analisis del Entorno: En las investigaciones relacionadas con el mercado,
con el aspecto legal. No se les hace ningun tipo de modificacion, es informacién
real.

1.6 FASES DE INVESTIGACION

El proyecto se trabajaremos bajo la realizacidén de los siguientes estudios:
1. Andlisis DOFA

2. Estudio de Mercado

3. Estudio Técnico

4. Estudio Administrativo y Juridico Legal

5. Estudio Economico y Financiero

6. Estudio de Factibilidad.
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La realizacion de cada uno de los estudios se hace con el fin de obtener una vision
real sobre la viabilidad de la creacién de la tienda virtual de vestidos de ropa
playera.

1.7 LOGROS ESPERADOS

. El estudio de factibilidad servira como base para que los investigadores
tomen la decision de la creacidon y puesta en marcha de la tienda virtual de ropa
playera.

. Estudiar la ubicacién de la planta de produccion en la ciudad de Cartagena.

. Identificar el mercado objetivo y potencial en la ciudad de Cartagena y
posibles futuros mercados nacionales e internacionales.

. Estudiar la viabilidad técnica del producto y la aceptacion en el mercado.

. Mostrar las caracteristicas del software basico que se quiere desarrollar en
el proyecto y los posibles proveedores del mismo.

. Identificar posibles proveedores de materia prima locales, nacionales e
internacionales, esto nos servira para crear conexiones con los mismos.

. Disefiar la distribuciéon de la planta y posibles ubicaciones en la ciudad de
Cartagena.
. Demostrar la factibilidad y viabilidad de proyecto a niveles financieros y

administrativos.
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2 ANALISIS DEL PRODUCTO/ SERVICIO

2.1 ANALISIS DOFA DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Con el uso de esta herramienta de analisis queremos examinar caracteristicas
particulares de producto, negocio y el mercado en el cual se quiere entra a
competir teniendo en cuenta los atributos internos, externos y la metodologia a
utilizar.

2.1.1 Debilidades

. No es comun encontrar este tipo de tiendas, las pocas que se encuentran
llevan en el mercado aproximadamente 3 afios en funcionamiento, las que
generalmente existen son tiendas fisicas.

. El precio del producto no es econdmico ya que las piezas personalizadas
generan muchos mas costos y esto nos impide que lleguemos a estratos mas
bajos.

. La falta de costumbre de los clientes potenciales en hacer compras
programadas y el tiempo de espera para recibir la prenda después del pago.

2.1.2 Oportunidades

. Por la naturaleza y calidad del producto se puede posicionar fuertemente en
el mercado local, nacional e internacional.

. Al software se le pueden desarrollar varios usos ya que puede utilizarse
para el disefio de accesorios u otro tipo de vestimenta.

. Llegar a mas personas en muchas partes en el mundo y al mismo tiempo.
2.1.3 Fortalezas
. La presentacion del software y la manera facil de utilizacién.

. No existe a nivel nacional otra tienda virtual en la que el cliente pueda
disefiar su propia prenda de vestir.

. Ya que el cliente es el que disefia su propio vestido de bafio no se generara
colecciones obsoletas ni inventario de ropa no vendida.

. El concepto de exclusividad ya que los disefios son Unicos porque cada
comprador es quien lo hace.
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. El cliente decide cudl es el costo de su vestido de bafio ya que es autbnomo
en la escogencia de telas, accesorios y materiales.

2.1.4 Amenazas

. La inmediatez en la compra en almacenes de grandes superficies o
boutique.
. El menor costo que las tiendas actuales les pueden ofrecer a los clientes

aungue no sean disefios exclusivos.
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3 ESTUDIO DE MERCADO

3.1 POBLACION OBJETIVO

Nuestra poblacién objeto estd enfocada a mujeres entre los 15 y 40 afios y
pertenecientes a los estratos 4, 5y 6, pero este es un rango muy amplio por eso
decidimos dividirlos en dos. Lo que se quiere lograr es manejar grupos donde los
intereses, gustos y necesidades estén acordes, los rangos que manejaremos
estan definidos de la siguiente manera:

. Mujeres entre los 15 y 25 afos: En este primer rango abarcamos mujeres
estudiantes, las cuales tienen siempre la misma época de vacaciones y se
encuentran en la edad donde quieren innovar y lucir siempre a la moda. En este
rango nuestros clientes generalmente no tienen manejo de tarjeta de crédito,
débito o consignacién por ventanilla o0 una cuenta de la empresa, pero si tienen la
capacidad de decision de compra.

. Mujeres entre los 26 y 40 afios: En este segundo rango abarcamos mujeres
gue ya se encuentran trabajando, tienen la capacidad de decision y compra sin
depender de una segunda persona. Las mujeres que pertenecen a este segundo
rango ademas disefiar la prenda bajos los conceptos de la moda, siente la
necesidad de comprar piezas confortables (comodidad).

Se defini6 el estrato de esta manera porque se considerd que la compra de ropa
playera de manera exclusiva no es una necesidad primaria ya que su costo lo
vuelve un articulo suntuoso.

3.2 COMPETIDORES

3.2.1 Identificacion de la Competencia

Cartagena es considerada Distrito Turistico y Cultura a nivel mundial, lo que hace
gue se convierta en un centro de negocio o vitrina de exhibicion de grandes
disefiadores, el mercado local comiunmente no accede a este tipo de compra, en
el caso de hacerlo consideran que aunque son de excelente calidad y estilos
vanguardistas, el costo pagado por ellos es desfavorable. Por esta razén el
servicio que se propone es una innovacion dentro del mercado de ropa playera y
en el sector de las confecciones.

Lo expuesto anteriormente nos da a entender que no se tiene una competencia
directa ya que no existen tiendas iguales. Por esta razon analizaremos empresas
que vendan vestidos de bafio ya sea en tiendas por catalogo o por medio de
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internet, entre estas encontramos de todo tipo, tiendas que venden diferentes
marcas, tiendas de disefiadores, tiendas de marcas propias.

Para poder realizar un estudio detallado de la competencia se tuvieron en cuenta
cuatro aspectos:

. Variedad: Se refiere a la cantidad de opciones que existen en la tienda
teniendo en cuenta disefio y material del producto. Este aspecto se evalué de
manera cualitativa (Malo, Bueno, Excelente).

. Precio Promedio: Es el precio promedio de los vestidos de bafios que
venden en las tiendas.

. Ubicacion: Es el lugar en donde se encuentra la tienda ya sea fisico, pagina
web (PW) o catalogo. En este punto también se analizara la ambientacion. Se
evalué numéricamente de acuerdo a una escala de 1 a 5, donde 1 es la peor
ubicacién, ambientacion y pagina web y 5 la mejor.

La tabla que veremos a continuacion muestra la informacion obtenida en las
visitas realizadas a cada una de las tiendas que se estudiaron como competencia,
esta informacién es muy valiosa porque se logra estudiar mas a fondo lo que se
esta ofreciendo hoy en dia el mercado de ropa playera, la facilidad de compra, los
disefios, la atencion, el servicio al cliente, variedad, si las piezas son producidas
en linea, calidad de las piezas, tipos de telas, linea de accesorios. Todo esto se
tiene en cuenta ya que se quiere una tienda en donde el cliente haga parte de ella,
desde el momento en que ingresa a la pagina sienta que entré al lugar donde
podra obtener lo que siempre quiso, lo que realmente buscaba, lo que en otros
lados nunca consiguio.
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Tabla 1. Analisis de la competencia

Precio
Tiendas Variedad Promedio Ubicacion Comentario

Carlos Pinel B 180.000 Bocagrande Av. San | En la linea de vestidos de
Martin -~ N°1032, PW: | bafios tiene variedad en los
www.pinel.com.co (no | disefios. No son exclusivos
vende por web). en ropa playera y aunque es
Calificacion: 4 ropa de disefiador tiene

produccion en linea.

Patricia E 250.000 Bocagrande Av. San | Tiene un ambiente muy

Ramirez Martin ~ N°6-67, PW: | playero, con una gran
www.patriciaramirez.com | variedad de accesorios, es
.CO exclusiva en ropa playera y
(no vende por web). no encontramos tantas
Calificacion: 4 repeticiones de la misma

pieza.

Onda de Mar B 180.000 Bocagrande Cr3 8-49 | Tiene variedad en disefios
C.c. La Mansion L-6, PW: | pero su produccién es en
www.ondademar.com linea ya que es una marca
(tiene ventas por web) internacional, el ambiente de
Calificacion: 4 la tienda es playero y tiene

otras lineas como son
pijamas, ropa, y ropa interior.

Tendencia B 120.000 Bocagrande Avenida San | Maneja buenos disefios,

Beach Martin Cr2 6-106 | tiene accesorios, pero el
Calificacion: 3 ambiente de la tienda no es

muy playero, solo esta
decorado con los vestidos de
bafios.

Touché E 130.000 Bocagrande Cl 5 4-21 L- | Tiene una linea de vestidos
2. de bafio con gran variedad
PW: www.touche.com.co | de disefios, pero su
(tiene ventas por web) produccién es en linea, el
Calificacion: 4 ambiente que encontramos

en su tienda es muy sobrio.

Leonisa B 110.000 Almacenes de Cadena y | La calidad de los vestidos de

Bocagrande Av. San
Martin PW:
www.leonisa.com (Tiene
ventas por web)
Calificacion: 3

bafios es muy buena, tiene
produccion en linea, dentro
del almacén el espacio que
tiene no tiene ningun tipo de
ambientacion playera.

Fuente: Propia del autor.
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Después de analizar cada uno de los competidores, se determind que la
competencia mas fuerte es Patricia Ramirez, es una disefiadora especializada en
vestidos de bafios, su tienda esta ubicada en la zona de comercio y muy cerca de
la playa, la decoracion tiene un ambiente playero, maneja una linea de accesorios
amplia, y su produccion no llega a ser exclusiva pero tampoco saca muchas
repeticiones del mismo vestido de bafio, la atencion prestada en su tienda es
personalizada, los vestidos de bafios son de calidad, ademas que es donde se
encontro la variedad mas amplia en disefios, tipos de tela y accesorios.

3.2.2 Precio promedio vestidos de bafio de la competencia

Se realiz6 un promedio del valor de los vestidos de bafio de la competencia, este
valor sirve como referencia para saber cuanto proximamente estan acostumbrados
a pagar los clientes en las diferentes tiendas y almacenes.

Tabla 2. Precio Promedio de la competencia

PRECIO PROMEDIO COMPETENCIA

Proveedor Valor
Carlos Pinel 180.000
Patricia Ramirez 250.000
Onda de Mar 180.000
Tendencia Beach 120.000
Touché 130.000
Leonisa 110.000
TOTAL PRECIO PROMEDIO 161.667

Fuente: Propia del Autor
3.2.3 Barreras de entrada al mercado

Las barreras de entrada que se encontraron en el mercado del disefio y la
confeccion estan dadas por:

. Requerimiento de capital: Es una de las barreras més fuertes ya que para
construir una tienda virtual con una planta de produccion se requiere de una fuerza
financiera que soporte arriendo, compra de maquinaria, compra de software,
materia prima, promocion y publicidad.
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. Acceso a proveedores de materia prima: Para una empresa nueva es dificil
crear acuerdos con los proveedores en donde se dé facilidad en los pagos.

. Represarias de la competencia: La competencia identificada no es directa
ya que el servicio que se propone es innovador, se puede presentar el caso que
en un mercado de libre competencia, sea manipulado por aquellos que tengan
mayor participacion e influencia, teniendo la capacidad de cambiar variables en el
precio, promociones, acuerdos comerciales y capacidad.

3.3 PROVEEDORES

. Protelas: Suplidores de telas y forros para vestidos de bafio en Bogota
transversal 93 N° 652-82 Colombia

. Tejidos Gulfer Ltda.: Empresa colombiana de la industria textil, que nacio
hace 43 afios, con el objetivo de sus fundadores, de fabricar telas exclusivas y
diversas caracteristicas para satisfacer las necesidades del mercado, enfocado en
ropa interior femenina, decoracion e industria y que hoy gracias a la labor,
experiencia y tecnologia avanzada, hemos logrado colocar nuestros productos de
excelente calidad a competir en el mercado nacional e internacional. La empresa
se encuentra ubicada en Bogota, Colombia, carrera 43 No 9-21. Tel: 268 5542 -
268 5491.

. Corsecol Colombia: Empresa dedicada a la produccion de copas de
espuma para brasier, se encuentra ubicada en Cl 21 65-31 Int 101, Medellin —
Colombia, Teléfono: 3160005.

. Dalilacur: Empresa distribuidora de hilo para miscelaneas, tiendas de
costuras, ubicada en la ciudad de Cali. Solo realiza ventas por web.

. Almacén Willam Chams: Empresa comercializadora de telas vy
miscelaneas, ubicada en Cartagena de Indias, Centro - San Diego Cr7 35-86.
Teléfono: 6642628.

3.3.1 Proveedores Internacionales

. Punto Flugel: Tiene 35 afos de trayectoria en el mercado textil signados por
un constantes esfuerzo de innovacién e inversién tanto en producto como en
calidad de servicio. Es una de las dos Unicas empresas textiles argentinas
homologadas por DuPont Intl.
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Empresa argentina especializada en telas, local para clientes minoristas se
encuentra ubicada en Campana 376 en el barrio de flores en la ciudad de Buenos
Aires.

. Kotex: Es una empresa Israeli especializada en elasticos para lencerias,
sus oficinas se encuentra en Republica de Israel N° 3259 — 1650 San Martin.

3.4 DESARROLLO DE TRABAJO DE CAMPO

3.4.1 Investigacion de Mercado
Objetivo general:

Determinar el nivel de aceptacién de la tienda virtual de ropa playera con planta de
produccion en la ciudad de Cartagena que trabaja bajo el concepto VIP.

Objetivos Especificos:

. Determinar el interés del consumidor en cuanto a la adquisicién de ropa
playera bajo el concepto de personalizacion.

. Conocer la disposicion de pago que tienen nuestra poblacion objetivo con
respecto a nuestros productos.

. Determinar las caracteristicas que el consumidor considera mas
importantes al momento de seleccionar nuestros productos.

Metodologia:

Poblacién Investigada:

Mujeres estudiantes entre los 15 y los 25 afios.

Mujeres Trabajando entre los 26 y 40 afios.

Nivel socio-econémico: Estrato 4, 5,y 6.

Residentes y turistas en la ciudad de Cartagena de Indias.

Técnica Utilizada:

Se uso la entrevista estilo cuestionario para los dos rango que se trabajaron. (Ver
Anexo A FORMATO DE ENCUESTA)

Procedimiento:

Para realizar el estudio de mercado se realizaron un total de 317 de entrevistas las
cuales se distribuyeron por rango de la siguiente manera:
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— 159 entre 15 - 25 afios
— 158 entre 26 - 40 afos

Las entrevistas se realizaron bajo los siguientes parametros:

— Seleccion aleatoria de la muestra en el Centro Comercial Caribe Plaza,
Universidad Tecnoldgica de Bolivar Campus Tecnoldgico y playa Las Velas
Barrio Bocagrande.

— Instrumento utilizado: Cuestionario estructurado.

— Supervision directa del 100% de la informacion recolectada.

Fecha de realizacion trabajo de campo: Enero 12 al 17 de 2011.
Encuestadores: Ana Lucia Solano Mufioz

Felipe Rafael Morales Casasbuenas

Daniel Briones Martinez-Aparicio
Supervisor: Ana Lucia Solano Muiioz.

3.4.2 Determinaciéon de la muestra mediante uso de parametros estadisticos
y formato de encuesta

3.4.2.1 Determinacion de la poblacién objetivo

Para lograr establecer el nimero de personas existentes en Cartagena entre los
15 y 40 afios de edad y pertenecientes a los estratos 4, 5 y 6, se tomaron
proyecciones de la poblacién divididas por edades suministradas por el DANE. Las
proyecciones utilizadas pertenecen al afio 2004. Para realizar la estratificacion
socioeconémica de Cartagena, se tomaron estudios realizados por el
DEPARTAMENTO DE PLANEACION DISTRITAL CENSO 2005 -2007, en los que
se muestra un valor porcentual por cada estrato socioeconémico. Obteniendo:
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Tabla 3. Poblaciéon Objetivo

RANGOS ESTE')F,)A\UAIJ_SDOS POR EL N° DE PERSONAS
Mujeres entre 15-19 afios 45710
Mujeres entre 20-24 afios 41865
Mujeres entre 25-29 afios 36814
Mujeres entre 30-34 afios 32918
Mujeres entre 35-39 afios 32120

TOTAL 189427

Fuente: DANE, Censo General 20057,

Tabla 4. Porcentaje Estratos Socio-Econdmico

ESTRATO % CARTAGENA
1 39.54
2 31.22
3 20.18
4 2.82
5 4.01 9.1
6 2.23
Fuente: EUMED. Aspectos Socioeconémicos e
Infraestructura®
2 DANE. Censo Nacional 2005. [en linea].
<http://www.dane.gov.co/censo/files/libroCenso2005nacional.pdf> [citado en 07 de enero de 2011]
EUMED. Aspectos Socioeconémicos e Infraestructura. [en linea].

<http://www.eumed.net/libros/2010b/691/ASPECT0%20SOCIOECONOMICOS%20E%20INFRAES
TRUCTURA.htm > [consultado en 07 de enero de 2011]
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Tabla 5. Poblacién Objetivo Real

POBLACION OBJETIVO 17238

Fuente: Propia del Autor

3.4.2.2 Determinacion del modelo estadistico para el calculo de la
muestra

Determinar el modelo estadistico es muy importante ya que este es el que nos dira
el numero de entrevistas a realizar. El método estadistico adecuado para
determinar el tamafio de la muestra es para poblaciones finitas cuando se estiman
proporciones. En este caso se tomaron los estimadores p = 70% y q = 30% ya que
se conocen caracteristicas de la poblacion como mujeres que se encuentra entre
los 15 y 39 afios pertenecientes a los estratos 4, 5, y 6.

n=(NZ"2 p(1-p))/((N-1) "2+2"2 p(1-p))
Donde:

N = Tamafio de la poblacion

Z = Nivel de confianza

p = Proporcion de respuestas afirmativas
e = Error estandar

Entonces,

Z =1.96 para un % de confianza del 95%

n=((17238) [1.96] ~2 (0.7)(1-0.7))/(17238-1) [0.05] "2+ [1.96] ~2 (0.7)(1-
0.7)

n=317

3.5 ANALISIS DE RESULTADOS

El estudio de mercado se realizd logrando cumplir con todos los objetivos
planteados inicialmente. Se analizé la informacion recolectada (Ver ANEXO B
ANALISIS DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA) y se obtuvieron los siguientes
resultados:
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1. Las mujeres que se encuentran entre los 26 y 39 afios tienen mayor
preferencia en asistir a sitios como playa y piscina en un 83,54%, pero igual las
mujeres entre los 15 y 26 afios en un 78% también visitan estos lugares. Si se
hace un promedio entre los 2 rango tenemos que 80,77% de las mujeres estan
acostumbradas a ir a la playa o piscina, este indicador ademas muestra que es
comun para las mujeres cartageneras concurrir a estos lugares.

2. La segunda pregunta del cuestionario fue muy importante porque aqui es
donde se observa si realmente a las mujeres de Cartagena les gusta ir o no a la
playa, el target mas interesado fue las mujeres entre los 26 y 39 afos, ya que
prefieren en un 31,45% este tipo de plan para sus fines de semana o vacaciones,
en las mujeres entre los 15 y 25 afios se obtuvo el segundo puesto de nuestro
plan favorito con un porcentaje del 30,19% y una diferencia de 1,26% por debajo
del plan de fiestas o discoteca que es el favorito, se identificé que la brecha que
separa el primer del segundo lugar es estrecha lo que da una respuesta positiva
porque si se ve el gusto por ir a la playa. Otro dato importante que se obtuvo de
esta encuesta es que muestra que en los dos rangos el porcentaje del plan de ir a
la playa o piscina como ultimo plan es muy bajo entre las mujeres de 15 a 26 afios
se obtuvo un 8,81% y entre las mujeres de 26 a 39 afios se obtuvo un 11,32%.

3. En la tercera pregunta se identifica claramente que en los 2 rangos la
mayoria de las mujeres usan vestidos de bafios comprados en almacenes, esto
demuestra que realmente las mujeres cartageneras no tienen ninguan tipo de
relacion con la prenda que estan comprando, simplemente se dirigen a cualquier
almacén y compran un vestido de bafio entre los ofrecidos por el mismo, sin la
oportunidad de poder realizar cambios.

4. La cuarta pregunta mostro el promedio de compras anuales que hacen las
mujeres Cartageneras entre los 15 — 25 afios con respectos a los vestidos de
bafios, muestra en un 47,80% las mujeres compras 2 vestidos de bafos
anualmente, después les sigue en un 25,16% 1 vestido de bafio, luego en un
18,24% 3 vestidos de bafios, después en un 6,29% 4 vestidos de bafios y por
ultimo con un 2,52% las mujeres que anualmente no compran vestidos de bafio y
para el rango de las mujeres entre los 26 — 39 afios muestra en un 57,59% las
mujeres compras 2 vestidos de bafios anualmente, después les sigue en un
24,05% 1 vestido de bafio, luego en un 13,92% 3 vestidos de bafios, después en
un 3,16% 4 vestidos de bafos y por ultimo con un 0,63% las mujeres que
anualmente no compran vestidos de bafio, este dato es de gran importancia
porque es el que dice que tanto las mujeres rotan sus vestidos de bafio
anualmente.
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5. La quinta pregunta fue disefiada para medir la satisfaccion del cliente al
momento de comprar vestidos de bafio, en el rango de mujeres entre los 15 y 25
afos se ve que la insatisfaccion en la compra de vestidos de bafio es alta, se
obtuvo un 32,08% de mujeres que compran porque es el que mejor les queda,
pero muchas veces ese no es el disefio que mas les gusta o los colores que
buscaba, también se observa que los indices de las situaciones negativas estan
mas altos que las positivas esta es una clara manifestacion de inconformidad de
las mujeres al comprar vestidos de bafio. Analizando el rango de las mujeres entre
los 26 y 39 afios se ve que es mas comun la insatisfaccion ya que se obtuvo un
31,01% en la respuesta de comprar vestidos de bafio y no estar conforme con la
compra, también es de notar que existe solo un 26,68% de respuestas positivas
por lo cual se dedujo que las mujeres estan adquiriendo piezas de vestir las cuales
no las satisfacen.

6. La sexta pregunta fue disefiada con el fin de saber cuales son los
accesorios gue mas usan las mujeres cuando van a la playa y asi pensar en lineas
de produccidén futuras de estos mismos. Después de analizar los resultados se
nota que los accesorios son muy importantes para las mujeres ya que tienen
porcentajes altos en pareos, sandalias, bolsos, ya que estos accesorios tuvieron
un porcentaje mayor del 72% estos indica que es muy usual la compra de ellos, en
el caso de los sombreros se obtuvo porcentaje entre el 41% y el 56%, no fue tal
alto como los demas pero también es usual entre las mujeres.

7. La séptima pregunta se cred con el fin de saber si para las mujeres es
interesante la creacion de una tienda virtual en donde ellas misma tengan la
oportunidad de comprar vestidos de bafios disefiados a su gusto y necesidades.
Se obtuvo resultados positivos con un porcentaje del 88,68% en las mujeres entre
los 15 y 25 afios y un 91,77% en las mujeres entre los 26 y 39 afios, es un
porcentaje que da una clara vision que la idea de crear la tienda virtual si es bien
recibida por la poblacion en estudio, ademas de ser una idea innovadora ya que
no existe otra igual.

8. La octava pregunta estd relacionada con el precio y con cuanto dinero
estarian dispuestos a pagar por adquirir un vestido de bafio de la tienda. Se
obtuvo los siguientes resultados:

La mujeres entre los 15 y 25 afios en un 7,55% estan dispuestas a pagar maximo
$120.000 pesos, en un 55,35% estan dispuestas pagar maximo $160.000 pesos y
en un 37,11% estan dispuestas a pagar maximo $200.000 pesos.
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Las mujeres entre los 26 y 39 afios en un 18,99% estdn dispuestas a pagar
méaximo $120.000 pesos, en un 60,76% estan dispuestas pagar maximo $160.000
pesos y en un 20,25% estan dispuestas a pagar maximo $200.000 pesos. Esta
informacion serd de gran importancia en el estudio financiero y en la
determinacién del precio de venta.

3.5.1 Lanzamiento

El lanzamiento de la TIENDA VIRTUAL DE ROPA PLAYERA, se har& en el mes
de marzo 3 meses antes de las vacaciones de junio. Este tiempo es suficiente
para hacer conocer la tienda virtual por medio de nuestra campafia publicitaria, la
cual abarcara paginas en Facebook, twitter, Messenger, se publicara en los
portales donde las personas tiene la mayor concurrencia y asi poder despertar la
curiosidad de los consumidores ante la aparicion de un producto nuevo en el
mercado de disefios y confeccion de ropa playera.

3.5.2 Nombre

El nombre de la empresa sera “ATARRAYA” se escogié este nombre tomando las
caracteristicas de la atarraya, es el arte de pescar operado por una sola persona,
los resultados de esta pescar depende de la capacidad y habilidad del pescador,
ademas que este arte de pescar es relativamente barato, efectivo y de facil
construccion. Cuando se pronuncia el nombre se quere dar la sensacion a los
clientes que se encuentran en la pagina web donde podran tener vestidos de bafio
hechos por ellos, con facilidad para ser disefiado y el resultado del mismo solo
dependera de su gusto. Ademas que es un nombre llamativo cuando se pronuncia
se vuele sonoro y de alta recordacion.

3.5.3 Ambientacién

La pagina web tendra una ambientacién como motivo marino, los colores del fondo
se manejaran en tonos azules aguamarina, con estrellas de mar, pescaditos,
corales, sol, arena, etc., se quiere manejar este tipo de motivo para que las
personas se sientan identificadas con el lugar en donde quieren estar cuando
lleven puestos uno de los vestidos de bafios hechos en la empresa.

3.5.4 Estrategias de Mercado
3.5.4.1 Producto

El producto pionero del portafolio que la empresa quiere ofrecer son los vestidos
de bafnos disefiados de manera personalizada. Este concepto es el que
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fundamenta nuestro diferenciador con respecto a la competencia, este va de la
mano con la estrategia de marketing uno a uno con la cual se pretende que cada
cliente busque en su compra una experiencia unica. El clientes estara involucrado
directa y totalmente en los diferentes procesos, empezando por activar sus
capacidades creativas en el disefio de la pieza y luego dandole la opcion de saber
en todo momento porque parte del proceso se encuentra su pieza de vestir
logrando un vinculo entre pieza — cliente. Todo esto conlleva a que la
personalizacion, servicio y marca simbolica sean valores adicionales para la
fidelizacién del cliente.

3542 Precio

El precio del producto debe estar de acuerdo a la percepcion que tienen los
clientes sobre el valor y los servicios adicionales que se dan por la compra del
mismo. Para determinar el precio del producto se hizo un analisis de costos totales
y la ganancia que se quiere tener de cada uno de los vestidos de bafios (Ver
Punto 5.5 PRECIO DE VENTA).

La estrategia de precio que se quiere proponer estd encaminada hacia el
posicionamiento del producto como una pieza con exclusividad, teniendo en
cuenta que el producto no exceda las capacidades adquisitivas del mercado, pero
teniendo un valor agregado importante a la compra y personalizacion del producto
como diferenciador.

También es muy claro que el cliente es el Unico capaz de manejar el precio a
pagar por la pieza ya que a medida que esta se va disefiando el software le va
mostrando el valor a pagar por la pieza y con libertad de cambios lo cual logran
amoldar la pieza al presupuesto del cliente.

3.54.3 Plaza

La plaza donde los clientes pueden ubicar la tienda es a través de la pagina web,
la primera planta de fabricacion estara ubicada en la ciudad de Cartagena, con un
espacio de 70 m2 en donde estaran tanto las oficinas administrativas como las de
operaciones, estas no tienen que estar ubicadas con acceso al publico ya que
todos los vestidos de bafio que se hagan seran enviados directamente al lugar
donde el cliente desee. En el momento que las ventas se extiendan a otras
ciudades se realizara un estudio financiero en donde evalue la factibilidad de abrir
plantas de produccion en otras ciudades.
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La distribucion de las materias primas se hara desde cada proveedor directamente
a la planta de produccién.

3544 Promocion

Las promociones es un aspecto que hay que saber manejar por que escogerlas
mal podria dafar la imagen de la empresa. por ejemplo en el caso de un dos por
uno, este no se puede dar ya que de pronto la persona no esta dispuesta a
disefiar otro vestido de bafio o daria la impresion que la produccion no es
exclusiva sino en linea. Las promociones que se presentan mas adelantes serian
en descuentos en ciertos tipos de telas o en accesorios para que las personas se
les hagan mas baratos adquirirlos con esas ofertas.

3.54.5 Publicidad

La estrategia de publicidad que se maneje debera resaltar los diferenciadores
como son el disefio y la personalizacién dentro de este la exclusividad, también
que es un servicio innovador, y una atencion directa con el cliente, toda esta
publicidad se hace con el fin de lograr de primero en la mente del consumidor.

La estrategia de publicidad esta orientada a dos publicos las mujeres estudiantes
gue se encuentran entre los 15 y 25 afios de edad y las mujeres trabajadoras que
se encuentran entre los 26 y 40 afios de edad. Se apunta a manejar la publicidad
a través de internet, ya que las mujeres a las que esta dirigido el producto tienen
constante interaccién con este medio. La publicidad estara a cargo de la empresa
Mass Digital, esta empresa es la misma que disefara la pagina web (Ver punto 3.6
PAGINA WEB).

3546 Servicio

La empresa trabajara con objetivos claros sobre el servicio al cliente, las
estrategias y politicas de servicio que se quieren constituir son con base a la
atencion y asesoria 24 horas al dia, para lograr asi un diferenciador que haga ser
elegidos y preferido por los consumidores. También asi se lograra que cada
cliente haga parte de todo su proceso de creacion de la pieza y a cada uno se le
hara un seguimiento con el fin de dar a conocer futuras promociones.

38



4 ESTUDIO TECNICO

4.1 CANAL DE DISTRIBUCION

La distribucidn, es un sistema que mueve fisicamente los productos desde donde
se producen al sitio en que se pueden tomar posesion de ellos y utilizarlos. Y
canal, es el conducto a través del cual se desplazan los productos desde su punto
de produccioén hasta los consumidores

Después de haber analizado el concepto de canal de distribucion, se escogio el
Canal Directo el cual se define como: el canal mas simple en la distribucion ya que
solo intervienen el productor y el consumidor final del producto.

Este es escogido ya que no necesita de ningun tipo de intermediario en el proceso
de venta el productos que se venda sera entregado directamente a cada clientes.
Es una relacién proveedor — cliente.

Imagen 1. Canal de Distribucién

TIENDA

VIRTUAL DE CLIENTE
ROPA

PLAYERA

Fuente: Propia del Autor

4.2 TAMARNO DEL PROYECTO

4.2.1 Factores que condicionan el tamafio del proyecto
4.2.1.1 Dimension del Mercado

El proyecto de la creacién de una empresa de servicio personalizado en el campo
del disefio y la confeccion, nace de la necesidad de vestimenta de la poblacién
identificada en el estudio de mercado.

De acuerdo con los resultados obtenidos en el estudio de mercado realizado en el
punto anterior, para iniciar el proyecto se cuenta con una demanda de 17.238
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personas las cuales pertenecen a los estratos 4, 5y 6 que se encuentran entre las
edades de los 15 a los 39 afios.

Esto da la idea que es un mercado bastante amplio al cual se debe llegar, la
manera estratégica como se puede llegar es por medios de comunicacion,
anuncios en las paginas web mas reconocida, e-mail, propagandas por la radio.

42.1.2 Disponibilidad de Insumos

Los insumos de toda empresa son parte vital en todo proceso de produccion y
ademas factor determinante a la hora de las ventas, esto se da porque si estos
faltaran 0 no se tenga gran variedad de estos, la demanda se des-estimularg, la
empresa perdera la imagen de personalizacion. Por esto es muy importante
incentivar y llevar a cabo estrategias acertadas en la escogencia de los insumos,
ya gue si no es asi se generara un stock de inventario por falta de rotacion y esto
conlleva a la generacién de costos los cuales le representan a la empresa perdida.

4.2.1.3 Capacidad Financiera

La disponibilidad inicial de capital con la que se cuenta para el proyecto es
minima, esto conlleva a que se opte por financiamientos en entidades publicas o
privadas, como también aportes por parte de los socios que quieran invertir en el
negocio.

4214 Capacidad Administrativa

Para poder lograr una buena gestién en la empresa, se requiere de darle buen uso
a la administracién tanto en el montaje como ejecucién del proyecto teniendo
siempre en cuenta el enfoque que se le desea dar y dandole buen uso al manejo
del presupuesto, promociones, compras, ventas, servicio al cliente, etc. Existen
limitaciones econdmicas al principio del proyecto, esto conlleva a tomar otras
alternativas en la parte de contratacion del personal, no se tiene la capacidad
financiera de pagar personal altamente capacitado, pero existe una alternativa
muy buena y en donde la mano de obra es un poco mas econdémica y son
personas recién egresadas de Sena, los cuales han estudiado las carreras
técnicas en disefio de modas y confecciones, y tecnologia de la informacion y
comunicaciones, y que tengan la capacidad de saber manejar la maquinaria a
utilizar. También en un principio la administracion estara cargo del gestor del
proyecto, esta iniciativa se toma para garantizar el buen funcionamiento y
crecimiento a medida que se posiciona la empresa y se consolida el mercado.

40



4215 Problemas de orden institucional

La empresa contara con un manual de funciones en donde se especificara las
actividades que debe realizar cada cargo. También la empresa desde sus
principios dard a conocer su mision, vision, objetivos y politicas para que asi cada
uno de los empleados trabaje bajo esos conceptos y en busca de lograr los
objetivos planteados. Todo esto con el fin de generar una cultura organizacional
favorable.

4.2.2 Descripcién del Servicio

El servicio que se quiere brindar por medio de la creacion de la empresa, es el
servicio de suministro de vestidos de bafos disefiados por la misma persona de
manera virtual. Este servicio es el punto de partida, lo cual conlleva a crear
estrategias para lograr satisfacer las necesidades de cada cliente. El servicio de
suministro de vestidos de bafio disefiados por la misma persona de manera virtual,
corresponde al servicio pionero del portafolio e idea a partir de la cual nace la
creacion de una empresa de servicio VIP de disefio y confeccion.

4.2.3 Descripcién cientifica

Para describir el portafolio de la empresa se tomara como base en la descripcion
cientifica.

En la descripcion cientifica se usara una herramienta de productividad: El
diagrama de operaciones, esta herramienta se utiliza para facilitar el
entendimiento y representacion del proceso productivo de la empresa, de los
pasos por los que tiene que pasar un cliente para obtener un producto de la tienda
y también los pasos que se deben realizar en la empresa para producir un vestido
de bafio.

4.2.3.1 Descripciéon de las operaciones para producir un vestido de
bafio

Operaciones de cortes y fileteado: Las operaciones que se describiran a
continuacion son las que realizara la costurera del Area de Corte y Fileteado.
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Imagen 2. Diagrama de Operaciones de Corte y Fileteado de las piezas

Buscar hoja de impresién de la pieza

Impresion

| Leer esnecificaciones de la nieza

Buscar materia prima en bodega de
materia prima

Mataria Prima

Cortar piezas

Tijeras

| Filetear niezas cortadas |

Maaiiina fileteadora

| Picar hilos |

Tijeras

| Revisar calidad |

el

| Almacenar |
Fuente: Propia del Autor
Descripcién de las Operaciones
. Buscar la hoja de impresién de la pieza: En esta operacion la costurera

busca en la caja de impresiones la hoja de impresion de la pieza a producir.

. Leer especificaciones de la pieza: En esta operacion la costurera lee cada
una de las especificaciones y requerimientos de la pieza que se va a producir.

. Buscar telas en bodega de materia prima: En esta operacién la costurera
debe dirigirse a la Bodega de Materia Prima y tomar todas las telas que lleva el
vestido de bafio a producir.

. Cortar las piezas: En esta operacion la costurera se ubica en una mesa y
coge la lycra, el forro y junto con los moldes de la impresién le hace los diferentes
cortes.

. Fileteado de las piezas cortadas: En esta operacién la costurera filetea
todas las piezas anterior mente cortada.
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. Picar hilos: En estas operacion la costurera revisa que no queden hilos
sueltos y que la fileteada este bien hechas.

. Revisar calidad: En esta operacion la costurera revisa que la pieza tenga
las medidas correctas, los elasticos estén bien adheridos a la tela y las costuras
estén bien hechas.

. Almacenar: En esta operacion la costurera almacena la pieza en las
divisiones que tiene en el escritorio junto con la hoja impresa de especificaciones.

Operaciones para un brasier

Imagen 3. Descripcidn de las Operaciones para hacer un brasier

| Buscar niezas |

Piezas y hoja de
Impresion

| Leer esnecificaciones de la nieza |

| Unir conas |

Tela, forro, copas
v maquina plana

Hacer las diferentes tiras

Telay forro

| Unir cada una de las tiras a las conas |

Maquina plana

| Resortar hrasier |

Maquina

| Picar hilos |

Tijeras

| Revisar calidad |

| Almacenar |

selolobblodl

Fuente: Propia del Autor
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Descripcion de las Operaciones

. Buscar piezas: En esta operacion la costurera buscar las piezas fileteadas y
la hoja impresa de especificaciones de la pieza en las division del escritorio del
Area de Corte y Fileteado.

. Leer especificaciones de la pieza: En esta operacion la costurera lee cada
una de las especificaciones y requerimientos de la pieza que se va a producir.

. Unir Copas: Esta operacion consiste en tomar la espuma de un lado del
brasier junto con la tela lycra y el forro de la prenda, coser de manera tal que la
espuma quede entre el forro y la lycra.

. Picar los hilos: En esta operacién la costurera verifica que no queden hilos
sueltos y que las costuras estén bien hechas.

. Hacer las diferentes tiras: En esta operacion la costurera cose todas las
tiras del vestido de bafio, las que van de la punta superior del brasier hasta la
parte de atrés, las de los lados y las que unen las copas.

. Unir cada una de las tiras a las copas: En esta operacién la costurera
empieza a unir con las copas cada una de las tiras previamente confeccionadas.

. Resortar brasier: En esta operacion la costurera utiliza la maquina
resortadora para unir la cinta elastica a los bordes de la pieza.

. Picar hilos: En esta operacion la costurera verifica que no queden hilos
sueltos y que las costuras estén bien hechas.

. Revisar calidad: En esta operacion la costurera revisa que la pieza tenga
las medidas correctas, los elasticos estén bien adheridos a la tela y las costuras
estén bien hechas.

. Almacenar: En esta operacién la costurera almacena la pieza en las
divisiones que tiene en el escritorio junto con la hoja impresa de especificaciones.
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Descripcion de las operaciones para hacer una panty

Imagen 4. Descripcion de las operaciones para hacer un panty

B hoia d E> | Buscar nieza |
iezas y hoja de
impresion i

2 | | eer esnecificaciones de la nieza |

| Unir la tela Ivera v el forro |

Tela, forroy
magquina plana

Fiiar completamente el panty

Maquina plana

| Resortar nantv |

Maaiiina

| Picar hilns |

Tijeras

7 | Revisar calidad |

v

v | Almacenar |

Descripcion de las Operaciones

Fuente: Propia del Autor

. Buscar piezas: En esta operacion la costurera buscar las piezas fileteadas y
la hoja impresa de especificaciones de la pieza en las division del escritorio del
Area de Corte y Fileteado.

. Leer especificaciones de la pieza: En esta operacion la costurera lee cada
una de las especificaciones y requerimientos de la pieza que se va a producir.

. Unir la tela lycra y el forro: En esta operacion la costurera toma las telas de
la parte delantera y de la trasera, haciendo un panty con los forros y otro con la
tela lycra.

. Fijar completamente en panty: En esta operacion la costurera coso la
prenda de manera que quede el forro bien unido a la lycra.
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. Resortar panty: En esta operacion la costurera utiliza la maquina
resortadora para unir la cinta elastica a los bordes de la pieza.

. Picar hilos: En estas operacion la costurera revisa que no queden hilos por
fueras y que las costuras estén bien hechas.

. Revisar calidad: En esta operacion la costurera revisa que la pieza tenga
las medidas correctas, los elasticos estén bien adheridos a la tela y las costuras
estén bien hechas.

. Almacenar: En esta operacion la costurera almacena la pieza en las
divisiones que tiene en el escritorio junto con la hoja impresa de especificaciones.

Descripcidn de las operaciones para hacer un empaque

Imagen 5. Descripcion de las operaciones para hacer un empaque

| Buscar retazos v velcro |

Retazos y velcro

| Unir retazos |

L

| Doblar la tela v cortar |

Tiieras

Coser los bordes

Magquina plana

| Fiiar Velcro |

Velero

| Picar hilos |

Tijeras

| Revisar calidad |

Q&N

| Almacenar |
Fuente: Propia del Autor
Descripcion de las Operaciones:
. Buscar Retazos y velcro: En esta operacion la costurera toma el carro de

retazos y va a cada una de las areas de la planta en busca de los retazos y a la
bodega de insumos y busca el velcro.
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. Unir retazos: En esta operacién la costurera cose retazos hasta conseguir
tener una tela de méas o menos 60 cm de largo por 30 cm de ancho.

. Doblar la tela y cortar: En esta operacién la costurera dobla y corta la tela
haciendo un sobre de 20 cm de largo por 30 cm de ancho.

. Coser los bordes: En esta operacion la costurera cose los bordes para que
quede cerrado por los lados el sobre.

. Fijar velcro: En esta operacion la costurera cose en velcro en el tanto en el
borde del sobre como en el centro del sobre estos cuando se cierra el sobre hagan
contacto las dos partes del velcro.

. Picar hilos: En estas operacién la costurera revisa que no queden hilos por
fueras y que las costuras estén bien hechas.

. Revisar calidad: En esta operacion la costurera revisa que la pieza tenga
las medidas correctas, los elasticos estén bien adheridos a la tela y las costuras
estén bien hechas.

. Almacenar: En esta operacion la costurera almacena el empaque en las
divisiones que tiene en el escritorio junto con la hoja impresa de especificaciones.

Descripcién de las operaciones para empacar

Imagen 6. Descripcion de las operaciones para empacar

E:> |Bu.<;car niezas |

Brasier y panty 4‘

| Daohlar Vestido de Barfio |
Guardar Vestido de Bafo dentro del
¢ Empaque

Llevar vestido de bafios a la bodega de
producto terminado

V | Almacenar

Fuente: Propia del Autor
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Descripcion de las operaciones

. Buscar piezas: En esta operacion la costurera va a las éareas de la
produccion y busca el brasier y panty con su respectiva hoja impresa de
especificaciones, y en la bodega de insumo el empaque.

. Doblar vestido de bafio: En esta operacion la operaria dobla el vestido de
bafio de manera que no se vaya a dafar la esponja o0 accesorios.

. Guardar vestido de bafio dentro del empaque: En esta operacion la
costurera toma el vestido de bafio y lo introduce dentro del sobre y cierra el sobre.

. Llevar el vestido de bafio empacado a la bodega de producto terminado: En
esta operacion la costurera se dirige a la bodega de producto terminado.

. Almacenar: En esta operacion la costurera almacena el empaque en la
bodega de producto terminado.

4.2.3.2 Descripcion de las operaciones que debe hacer un cliente para
obtener un vestido Atarraya

Las operaciones que se describiran a continuacién son cada uno de los pasos que
debe realizar el cliente para lograr obtener una pieza de nuestra empresa.
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Imagen 7. Diagrama de Operaciones del Cliente

wwaw tierracolor cn
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Medidas cornorales

De una pieza o de
dos piezas
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| Telac

| Acrcecnring

Dol

Entrar a la ndaina weh |

Llenar la inscrincién de la naaina web |

Verificar clave de acceso v nombre de |

Dar clic en la pestafia de software

Introducir medidas |

Fscoaer tino de vestido de hafn |

Realizar el disefio del vestido de hafio |

Verificar en el maniaui el disefin |

Fscoaer tino de tela |

Fsconer accesorio |

[y
[y

Insneccionar nieza final |

Tarjeta crédito,
débito o

Comnrar |

Revisar correon electronico

5-00-

Fuente: Propia del Autor

Esnera fecha de entreca
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Descripcion de las Operaciones:

NOTA: Todas las operaciones que se describen son realizadas por el cliente y
estan hacen parte de todo el proceso de disefio y exclusividad de cada uno de los
vestidos de bafio.

. Operacion 1: Entrar a la pagina web

En esta operacion se inicia el proceso. Una vez el cliente este en la pagina web,
esta investigando de que se trata esta innovadora idea de crear su propio vestido
de bafio.

. Operacion 2: Llenar la inscripcion

Una vez la persona haya investigado la idea, se procede a inscribirse en la pagina
web para asi poder tener acceso al servicio, en este momento el cliente ha
contemplado la posibilidad de crear su vestido de bario.

. Inspeccidn 3: Verificar clave de acceso y nombre de usuario

Después de haber llenado la inscripcion el cliente podra tener acceso a al servicio,
teniendo en cuenta que la clave de acceso y el nombre de usuario son los Unicos
que le permitiran disfrutar del mismo.

. Operacion 4: Dar click en la pestafia de software

Se procede a acceder al software por medio del cual se va a disefiar el vestido de
bafio.

. Operacion 5: Introducir las medidas

En este momento es donde se inicia la utilizacion del software, el cliente debera
poner sus medidas reales para que el software vaya proyectando en el maniqui en
3D su cuerpo.

. Operacion 6: Escoger tipo de vestido de bafio

Se define qué tipo de vestido de bafio quiere disefiar este puede ser enterizo o de
2 piezas.
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. Operacién 7: Realizar el disefio del vestido de bafio

En este momento es donde el cliente va a mostrar la idea logrando disefiar a su
gusto el vestido de bafio, no existe ningan limite ni restriccion en su disefio, es
libre de hacerlo como desee.

. Inspeccidn 8: Verificar el disefio en el maniqui

Una vez haya terminado su disefio puede verlo plasmado en el maniqui este se
puede modificar, aqui solo se ve la forma que tendra el vestido de bafio.

. Operacion 9: Escoger tipo de tela

Dentro del software hay una pestafia donde se encuentran todas las telas que
tenemos disponibles, el cliente selecciona la(s) tela(s) que desee para empezar
darle el tono colorido al vestido de bafio, es libre de combinarlas como le parezca.

. Operacién 10: Escoger accesorios

Esta operacidon es opcional, se tiene una pestafia en donde estan todos los
accesorios disponibles, el cliente los toma y los ubica en donde le guste.

. Inspeccion 11: Inspeccionar pieza final

Finalizado el proceso de disefio total de la pieza el cliente visualiza su disefio en el
maniqui, lo puede ver desde distintos angulos y verifica que el disefio tiene la
forma y los colores que esperaba.

. Operacion 12: Compra

Después de haber aprobado la pieza final se procede con la cancelacion
monetaria del producto, esta se puede hacer con tarjeta de crédito, débito o por
una consignacién bancaria.

. Operacion 13: Revisar correo electrénico

Confirmado el monto pagado se le enviara al cliente un correo electronico el cual
incluye: nombre de la persona que realizo la compra, valor que pago, disefio del
vestido de bafio, numero de referencia del vestido de bafio, fecha de iniciacion del
proceso de fabricacién y fecha de envio.

. Espera 14: Espera fecha de entrega

Es el tiempo que se demora la planta en confeccionar el vestido de bafio.
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4.2.3.3 Descripcion de las operaciones que se realizan en las diferentes
areas para producir un vestido afio

El proceso que se describird a continuacion es que se ejecuta previamente el
cliente consigne el valor acordado en la negociacién automatica de su vestido de
bafio. Se utilizara la herramienta de diagrama de procesos para facilitar el
entendimiento y representacion de los pasos que tiene que se tienen que realizar
en la planta para producir el vestido de bafio.
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Imagen 8. Diagrama de Operaciones de Produccién y Entrega del Vestido de Bafo
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Descripcion de las Operaciones:

Todas las descripciones de las operaciones a continuacion son realizadas por
personal de la plata de produccion.

. Operacion 1: Enviar correo electronico de confirmacion al cliente

Después de haber recibido el disefio y consignacion del cliente se procede a
enviar un correo electronico el cual incluye: nombre de la persona que realizo la
compra, valor que pago, disefio del vestido de bafio, numero de referencia del
vestido de bafo, fecha de iniciacion del proceso de fabricacion y fecha de envio.

. Operacion 2: Imprimir disefio de vestido de bafio

Una vez se envié el correo electrénico de confirmacion, el operario del area de
edicién e impresion procede a imprimir el disefio con descripcion de la pieza y
moldes del mismo.

. Transporte 3: Llevar impresion a la caja de cortes
El operario deberd llevar las impresiones a la caja de cortes.
. Inspeccién 4: Leer las descripciones de la pieza

La operaria del area de corte y fileteado lee la descripcion da descripcién de la
pieza que se va a disefiar.

. Operacion 5: Escoger tela

La operaria escoge las telas necesarias para confeccionar la pieza en la bodega
de materia prima.

. Operacion 6: Cortar las piezas

La operaria toma la tela y el molde y con una tijera hace los cortes iguales a la
forma del molde.

. Operacion 7: Filetear las piezas cortadas

Una vez cortadas todas las piezas la operaria procede a filetear las telas en la
maquina fileteadora.

. Transporte 8: Llevar las piezas con su descripcion a las lineas de
produccion correspondientes
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La operaria de corte y fileteado lleva las piezas cortadas a cada una de las lineas
correspondientes, estas son linea de brasier y linea de panty.

. Operacién 9: Confeccionar vestido de bafio

Una vez recibido las piezas fileteadas y su descripcion la operaria de la linea
confecciona la pieza tal y como aparece en la descripcion.

. Transporte 10: Llevar el vestido de bafio al area de calidad, etiquetado y
empaque

La operaria de cada linea luego de haber confeccionado cada pieza debe llevarla
al area de calidad, etiquetado y empaque.

. Inspeccién 11: Inspeccionar la calidad de la confeccién del vestido de bafio

La operaria debe verificar que la confeccidn este con las medidas exactas, que no
tenga hilos y que sea igual al de la descripcion.

. Operacién 12: Etiquetar vestido de bafio

Una vez aprobada la calidad del vestido de bafio, la operaria procede a poner las
respectivas etiquetas del vestido de bafio.

. Operacion 13: Empacar vestido de bafio

Después de haber etiquetado el vestido de bafio la operaria toma el empaque y
mete en vestido de bafio dentro del mismo y lo cierra.

. Transporte 14: Llevar a la bodega de producto terminado

Una vez empacado el vestido de bafio, la operaria debe llevarlo a la bodega de
producto terminado.

. Transporte 15: Enviar al cliente

La secretaria debe contractar a la empresa de envios y entregar a la misma el
vestido de bafio con la direccion correspondiente.
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4.3 DESCRIPCION DE INSUMOS

4.3.1 Insumos para vestidos de bafio

En la descripcién de insumos se enumeraran todos los insumos necesarios para la
creacion de un vestido de bafo, estos pueden variar dependiendo el disefio de
cada vestido de bafio.

. Tela externa y Forro:
Imagen 9. Telas y Forros de Vestidos de Bafios

G

]

B,

i e

Fuente: Imagenes de Google”.

Se utilizara tela stretch especial para vestido de bafios o tela Lycra la cual esta
compuesta por poliamida y elastano y es la tela que lleva el color y estampado. La
tela del forro estd compuesta por lycra y algodon esta maneja colores piel.

Tabla 6. Precios de Telay Forro

PRECIO TELA Y FORRO
Concepto Proveedor Precio_ Precio Materia Prima IVA TOTAL
Promedio
Protela 20000
Tela Tejidos Gulfer 25000 21000 4000 25000
Punto Flugel 30000
Protela 15000
Forro Tejidos Gulfer 10000 12600 2400 15000
Punto Flugel 20000

Fuente: Obtenidas a través de internet (ver punto 3.3 PROVEEDORES).NOTA: El precio es por cada 1 metro
de tela.

* GOOGLE. [en linea]. Disponible en <http://www.google.com.co/imagen/telas07.jpg>
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. Elastico:

Imagen 10. Cinta Elastica

Fuente: Imagenes de Google®

Se utiliza cintas de caucho recubiertas, estan van en los bordes del vestido de
bafio y asi lograr el ajuste del mismo.

Tabla 7. Precio Cinta Elastica

PRECIO CINTA ELASTICA
PROVEEDOR Kotex
PRECIO 168
IVA 16% 32
TOTAL 200

Fuente: Datos obtenidos a través de internet (ver punto 3.3 PROVEEDORES) NOTA: El precio es por cada 1
metro de cinta.

. Hilos:

Imagen 11. Hilos

Fuente: Imagenes de Googles. NOTA: Se utilizara hilos 100% poliéster de todos los colores.

5

. . [en linea]. Disponible en: <http://www.google.com/imagen/cintaelastica045%.jpg>

. [en linea]. Disponible en:
<http://www.google.com.co/imagen/hiloscolores/075418/color.jpg>
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Tabla 8. Precio Hilo

PRECIO HILO
PROVEEDOR Dalilacur
PRECIO 924
IVA 16% 176
TOTAL 1.100

Fuente: Datos obtenidos a través de internet (ver punto 3.3 PROVEEDORES). NOTA: El precio es por cada
carrete de 500 metros.

. Copas:

Imagen 12. Copas de Vestido de Bafio

7 - . .
Fuente: Corsecol . NOTA: Se utiliza espuma de poliuretano, esta va en el brasier, pero no en todos los
modelos.

Tabla 9. Precio Copas de Vestido de Bafio

PRECIO COPAS

PROVEEDOR Corsecol

PRECIO 1.680

IVA 16% 320

TOTAL 2.000
Fuente: Datos obtenidos a través de internet (ver punto 3.3 PROVEEDORES). NOTA: el precio es por par de
copas.

4.3.2 Insumo para Empaques

El empaque que se utilizara serd hecho de los retazos de telas sobrantes, todo
esto con el fin de reducir el impacto ambiental con respecto a los desperdicios,
ademas que es una manera de bajar los costos, el disefio que tendran los
empaques seran estilo sobre.

" CORSECOL. [en linea]. Disponible en: <http://www.corsecol.com.co/imagen/copas/espuma03.jp>
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. Retazos:

Imagen 13. Retazos

Fuente: Google ImégenesB.NOTA: Estos son los sobrantes de telas que quedan del proceso de produccion.

. Velcro:

Imagen 14. Velcro

Fuente: Corsecol’. NOTA: El velcro esta formado por dos cintas de poliamida o nylon de distinto tipo. Se
utilizara para sellar el sobre dénde va el vestido de bafio.

Tabla 10. Precio Velcro

PRECIO VELCRO
PROVEEDOR William Chams
PRECIO 3.360
IVA 16% 640
TOTAL 4.000

Fuente: Datos obtenidos a través de visita a almacén. NOTA: El precio es por metro.

8 GOOGLE. [en linea). Disponible en:
<http://www.google.com.co/imagen/retazos/colorretazos9741830%/.jpg>
o CORSECOL. [en linea). Disponible en:

<http://www.corsecol.com.co/imagen/velcros/velcronegro.jpg>
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. Hilo:

Imagen 15. Hilo

Fuente: Datos obtenidos a través de internet (ver punto 3.3 PROVEEDORES)NOTA: El precio es por cada

carrete de 500 metros.

4.4 MAQUINARIAS, MUEBLES Y ACCESORIOS DE LA PLANTA

4.4.1 Maquinaria de Planta de Produccién
44.1.1 Fileteadora con Punta Sencilla

Esta maquina tiene como funcién coser todos los bordes, de la tela después del
corte del molde, esto se hace con el fin de sellar los bordes para evitar que se
deshile la tela.

Tabla 11. Precio Fileteadora

MARCA | PROVEEDOR PRECIO | CANT | PRECIO IVA TOTAL
Yarggg%Az Yama Repuestos | 3.200.000 1 2.688.000 | 512000 | 3.200.000

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones suministradas por teléfono|
44.1.2 Maquina de Coser Plana

Esta maquina tiene como funcién unir los cortes de telas, unir la tela lycra con el
forro, es la que usamos para coser el vestido de bafo.

Tabla 12. Precio Maquina de Coser Plana

MARCA PROVEEDOR PRECIO | CANT | PRECIO IVA TOTAL
Mitsubishi Antioquefia de 1.500.000 3 3.780.000 720000 4.500.000
Maguinas

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones suministradas por teléfono
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44.1.3 Maquina Recubridora

Esta maquina se utilizara en los brasier que llevar espuma en las copas, esta es la
gue une la espuma con el forro y la tela recubriendo totalmente la espuma.

Tabla 13. Precio Maquina Recubridora

MARCA PROVEEDOR PRECIO CANT PRECIO IVA TOTAL
Kansal Antioquefia de

Special que 2.800.000 1 2.352.000 448000 2.800.000
8103F Maquinas

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones suministradas por teléfono
4414 Maquina Resortedora

Esta maquina es la que une la cinta elastica en los bordes del vestido de bafo.

Tabla 14. Precio Maquina Resortedora

MARCA PROVEEDOR PRECIO CANT PRECIO IVA TOTAL

Siruba Yama Repuestos 4.100.000 2 6.888.000 1.312.000 8.200.000
Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones suministradas por teléfono.

4.4.2 Equipos, muebles y accesorios de la planta

Los equipos de oficinas que nombraremos son necesarios para la correcta
ejecucion del negocio.

44.2.1 Computadores de mesa

Los computadores de mesa estaran distribuidos de la siguiente manera, 1 en la
oficina de gerencia, 1 en la recepcion, y los 2 restantes en el area de edicion e
impresion.

Tabla 15. Precio Computador

MARCA PROVEEDOR PRECIO | CANT | PRECIO IVA TOTAL
Vostro 230 | 1.499.000 3| 3.777.480 | 719.520 4.497.000
Mini Tower

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones obtenias a través de las paginas web de las marcas respectivas.
4.4.2.2 Impresoras

Las impresoras necesarias estan distribuidas de la siguiente manera, 1 en la
oficina de gerencia y una en la recepcion.
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Tabla 16. Precio Impresora

MARCA PROVEEDOR PRECIO CANTIDAD PRECIO IVA TOTAL

Canon Pixma | Almacenes Exito 399.000 1 335.160 63.840 399.000

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones obtenias a través de las paginas web de las marcas respectivas.
4.4.2.3 Aires Acondicionados mini- split

Los aires acondicionados estan distribuidos de la siguiente manera, 1 en la oficina
de gerencia, 1 en el area de edicion e impresién y 2 en el area de produccion.

Tabla 17. Precio Aire Acondicionado

PRECIO
MARCA PROVEEDOR PRECIO CANTIDAD TOTAL
Mini Split 9229
General
Electric Electro AS 1.111.700 4 4.446.800

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones suministradas en los puntos distribuidores.

4424 Plotter de Corte Plano

Esta maquina es necesaria para imprimir los moldes de los vestidos de bafio que
nos da el software de disefio.

Tabla 18. Precio Plotter

MARCA PROVEEDOR | PRECIO |CANTIDAD | PRECIO TOTAL

HP Desing Jet 510
42" Mikronet 7.400.000 1 7.400.000

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones obtenias a través de las paginas web

4.4.2.5 Muebles y accesorios

Todos los muebles son necesarios para la organizacion de cada una de las areas
de la empresa e indispensables para poder desarrollar todas las actividades de la
misma.
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Tabla 19. Precio Muebles

MARCA PROVEEDOR PRECIO CANTIDAD PRECIO TOTAL

Fimuebles de Ila

Escritorio Ejecutivo costa 850.000 1 850.000
Fimuebles de la

Silla Presidente "Krom" | costa 870.000 1 870.000
Fimuebles de Ila

Archivador 4 gavetas costa 890.000 2 1.780.000
Fimuebles de Ila

Silla Secutanol costa 270.000 5 1.350.000
Fimuebles de la

Escritorio de 1.00 Mts costa 330.000 6 1.980.000
Fimuebles de Ila

Mesa de 2 Mts. costa 990.000 1 990.000
Fimuebles de la

Mesa de Computo costa 620.000 2 1.240.000
Fimuebles de la

Lockers costa 620.000 1 620.000

Mueble Insumo Plotter Luis Payares 1.500.000 1 1.500.000

Caja de Disefios para

Corte Luis Payares 200.000 1 200.000

Mueble Materia Prima Luis Payares 2.500.000 1 2.500.000

Mueble Insumo CEE Luis Payares 1.500.000 1 1.500.000

Mueble Producto

Terminado Luis Payares 2.000.000 1 2.000.000

Tablero Programa de

Produccién Luis Payares 100000 1 100.000

Carro Movil Retazo Home Center 70.000 1 70.000

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones suministradas en los puntos distribuidores
4.4.2.6 Equipos de Cocina

Los equipos de cocina estan a disposicion de todos los empleados de la empresa.

Tabla 20. Precio Cocina

MARCA PROVEEDOR PRECIO CANTIDAD PRECIO TOTAL
Nevera Whirpool 491 Lts | Electro AS 1.505.269 1 1.505.269
Horno Microndas LG Diselco 140.400 1 140.400
Cocineta Semintegrada | Home Center 438.000 1 438.000

Fuente: Elaboracion propia de cotizaciones suministradas en los puntos distribuidores.

4.4.3 Total inversion en magquinaria, equipos, muebles y accesorios de la
planta

La inversibn que se plantea abarca toda la maquinaria, equipos, muebles y
accesorios necesarios para montar la planta, esto se tiene con el fin de tener una
idea cuanto costara montar hoy la planta de produccion.
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Tabla 21. Total Inversion Maquinaria, Equipos, Muebles y Accesorios de la Planta

MAQUINARIAS, MUEBLES Y ACCESORIOS

PRECIO 46.264.226
IVA 16% 8.812.233
TOTAL INVERSION 55.076.459

Fuente: Propia del Autor

4.5 SOFTWARE

Hoy en dia todas las empresas han incorporado de una u otra manera la
tecnologia dentro de sus manejo, empezando por computadoras, programas de
inventarios, programas que faciliten tomar la mejor decision, etc., y no solo las
empresas todos estamos acostumbrados a trabajar con programas que nos
facilitan la vida, existen para todo tipo de edades, desde los creados para que los
nifos hagan sus tareas hasta programas que nos ayudan a disefiar grandes
edificios, etc.

De toda esta influencia tecnoldgica nace la idea de crear una empresa donde cada
cliente tenga la experiencia de lograr tener un producto como es el vestido de
bafio hecho con la forma, color, talla y accesorios que se desea, trabajando por
medio de un programa donde puedes visualizar en un avatar en 3D tu cuerpo y
disefio del vestido de bafio y estas con tus medidas reales.

El software que se plantea para el buen funcionamiento de la empresa tiene
caracteristicas muy claras, las cuales son vitales para que a los futuros clientes se
les facilite su manejo, logre expresarse y poder vivir la experiencia de obtener un
vestido de bafio tal como él lo disefio y logrando satisfacer sus necesidades.

Las principales caracteristicas del software son:

1. Debe tener un tutorial en donde le digan al cliente todos los pasos que debe
cumplir y los datos que debe proporcionar.

2. El primer paso a cumplir es el campo donde las personas ingresan todas
sus medidas corporales y estas enseguida se puedan visualizar en el avatar en
3D.

3. El cliente puede disefar el vestido de bafio a su gusto, necesidad e idea, no
debe existir ningun tipo de barrera en el disefio y simultaneamente el cliente puede
ver en el avatar la pieza.
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4. Se pueden realizar todos los cambios en el disefio que el cliente desee,
siempre y cuando estos sean antes de que el cliente haya cancelado el mismo.

5. El software debe generar el molde con tamafo y medidas reales, listo para
ser impreso, este molde es el que utilizara la operaria de corte y fileteado para
hacer el vestidos de bafio.

6. El software debe mostrarnos las telas y accesorios y las cantidades de las
mismas que se necesitan para hacer cada vestido de bafo.

7. El software debe manejar el inventario en telas y accesorios vigente y los
precios de los mismos, para asi poder realizar calculos matematicos en donde la
persona al momento de escoger las telas y accesorios sepa el valor del vestido de
bafio a medida que lo va disefiando.

8. Tendra la opcién de cargar de manera facil telas y accesorios nuevos cada
una con su valor y de la misma manera quitar las que estan agotadas.

9. Dentro del software deben existir modelos de vestidos de bafios planteados
por la empresa, estos pueden ser usados por los clientes como punto de partida y
ser modificados a su gusto.

45.1 Diseno del Software

Se tomo6 como referencia el software de la empresa Optitex, para poder presentar
el modelo de software para la Tienda virtual de ropa playera Atarraya.

Optitex es una empresa que desarrolla software de CAD en 2D y 3D, innovadores,
de facil uso para todas las soluciones de corte de tela y las industrias
relacionadas con la moda y el textil. OptiTex ofrece soluciones disefiadas para
facilitar la colaboracién entre los participantes del proceso de fabricacién. OptiTex
también toma parte activa en el comercio electrénico, proporcionando
herramientas de ventas en linea para promover la marca y fidelidad de los
clientes.

Optitex maneja un software llamado Optitex 3D Virtual cloting el cual se puede
descargar en el la pagina www.optitex.com. Se utilizaron imagenes de el mismo en
diferentes partes del proceso de disefio, para que se pueda visualizar la idea que
tenemos con respecto al software de la empresa, es muy importante recalcar que
el uso de este tipo de tecnologias ayudan a incorporar en la vida cotidiana
herramientas de facil uso y que dan oportunidades de crecimiento como empresa
y si se logra llegar al nivel de industrializar las empresas, este tipo de programas
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se pueden compenetrar con las maquinas de coser digitales que tienen todas las
herramientas y menus disponibles para una adecuada confeccion del vestido de
bafio.

Imagen 16. Optitex 1
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Fuente: Estudiologos10

En esta imagen se muestra importancia de incorporar las medidas reales de del
cuerpo ya gue estas son captadas por el software y asi tener un avatar lo mas
parecido a la realidad, esto tiene como fin que al momento de realizar el vestido de
bafo se tenga una idea real de como luciré en el cuerpo del cliente.

9 ESTUDIOLOGOS. [en linea]. Disponible en: <www.estudiologos.com/uploads/optitex.jpg>
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http://www.estudiologos.com/uploads/optitex.jpg

Imagen 17. Optitex 2
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En esta imagen se muestra como se van creando los disefios de la ropa, se puede
apreciar que a medida que se va realizando el disefio este es visualizado en el
avatar en 3D, de esta misma manera se pretende que sea el software, ya que
cada cliente podré visualizar realmente como esta quedando el disefio del vestido
de bafio y si no estd conforme con el disefio le podra hacer todas las
modificaciones que deseé.

11

FASHION

ARTS. [en linea].

Disponible

<www.fashion.arts.ac.uk/images/postgraduate/interface-optitex-drape.jpg>
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Imagen 18. Optitex 3

[C:\Prograe files\Runmay Designer 2\Sample RD Pe.rd]

Fuente: Optitex*

En esta imagen se muestra la tabla de las telas que se le pueden incorporar al
disefio, se aprecia lo facil que es escoger cada una de las mismas e incorporarlas
al disefo, también se ve el disefio completo, lo que se quiere es que cuando el
cliente termine con el disefio de su vestido de bafio pueda visualizar la creacién y
corroborar si realmente es lo que él desea.

Para la creacién del software se contact6é con la empresa Dynamia Soluciones I.T.,
es una empresa creada por jovenes cartageneros, ubicada en Los Alpes Trv 73
No.31 B 05 Lc. 1, su teléfono es: (+57 -5) 6534075 y su pagina web:
dynaminasoluciones.com.

4.5.2 Inversion Software

La inversion que tendra el software es de $12.530.000, este monto abarca la
creacion del software, entrega de claves para cambios dentro del mismo,
capacitacion al personal y posibles modificaciones en el primer afios de uso.

2 OPTITEX. [en linea]. Disponible en: < www.optitex.com/imagenes/general.jpg>
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Tabla 22. Precio Software

PRECIO SOFTWARE
PRECIO 10.525.200
IVA 16% 2.004.800
TOTAL 12.530.000

Fuente: Obtenida a través de cotizacion de empresa

4.6 PAGINA WEB

En la actualidad todo negocio quiere de manera rapida, segura, sin tiempos de
espera, y desplazamiento llegar a todos y cada uno de sus clientes y de la misma
manera lograr que los clientes puedan estar en contacto con la empresa. Por eso
la mayoria ha optado por manejar paginas web. La web es el medio de
comunicacién mas rapido que existe hoy en dia, este medio ha logrado que las
personas desde el lugar que desee, a la hora que deseen, este en contacto con
diversas personas, informado de todos los acontecimientos mundiales, realizando
investigaciones, compras, pagos de la manera mas facil y agil. Es la puerta de
entrada a un mundo en donde la distancia y el tiempo son cosas del pasado.

De todos estos avances tecnologicos es de donde nace el interés para empresa
trabaje a través de la web, se busca que los clientes tengan un contacto total con
la empresa, que se sientan parte de ella, donde no existan barreras de distancia ni
de tiempo que nos separen.

Es por eso que el disefio de la pagina web de la empresa Atarraya, es de vital
importancia para el negocio ya que esta es la Unica puerta de acceso que tiene de
los clientes a la empresa.

Para el disefio de la pagina web se contacto con la empresa Mass Digital, es una
empresa que nacié en el afio 2003, tiene mas de 30 afios de experiencia
acumulada, mas de 2.000.000 de registros de bases de datos administradas, mas
de 700.000 fans de redes sociales administradas, méas del 500% de crecimiento en
visitas a sus portales, cuenta con mas de 70 empleados, entre sus alianzas y
representaciones encontramos a empresas como Colliqui, Loyalty One, Huge y
Alterian.

La empresa Mass Digital ofrece dentro de su paquete:

. Estrategia de publicidad y mercadeo del site.

69



Estrategia de fidelizacion y retencion de clientes.

Un equipo multidisciplinario con dedicacion suficiente al programa de

relacionamiento (web y fidelidad).

Creacion, disefio y programacion de piezas de comunicacion.
Medicion y Optimizacion del sitio.

Medicion y optimizacion de las piezas de comunicacion.
Actualizacion de informacion del site.

Administracion y manejo de bases de datos.

Mineria de Datos.

Cargue de Informacion en la herramienta de visualizacién de datos.

Creacion de perfiles, segmentacion de usuarios (newsletters, landing pages,

ofertas personalizadas).

Disefio y programacion de newsletters.

Generacion de listas para marketing directo y campafias del plan de lealtad.
Envio de emails segmentados y perfilados del plan de lealtad.

Presentacion de andlisis, mediciones y reportes (KPIs, Métricas, ROI).

SEO / SEM (Estrategias y Optimizacion de Search Engine Marketing).

Definicion y ejecucion de estrategias de mercadeo interactivas (concursos,

juegos, campanas).

Estrategias Online y Offline para captacion y desarrollo de clientes.
Creatividad, Disefio y produccion de campafas.

Manejo logistico de la produccién de las campafas.

Analisis, medicion y planeacion de medios.

Acompafiamiento mensual con reuniones periddicas, presentacion de

reportes.
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La empresa Mass Digital trabaja a través del “engagement” con sus clientes para
asi poder ayudar a las compaiiias a desarrollar su negocio.

Se escogio la empresa Mass Digital porque se encontré en ellos una empresa
capacitada para desarrollar la pagina web, maneja estrategias de captacion de
clientes y lealtad, punto que es muy importante para que cualquier empresa se
desarrolle a través del tiempo, segunda compafiia certificada por Google en
Colombia y al momento en que la empresa quiera ampliar sus mercados Mass
digital tiene la capacidad para llegar a mas clientes tanto en Colombia como a
nivel mundial.

4.6.1 Inversiéon Pagina web

La inversion propuesta por la empresa Mass Digital, incluye un estudio de nuestra
poblacion objetivo planteada en el punto 2.4.1.1 Determinacion de la poblacion
objetivo, sobre las paginas web que mas frecuenta dicha poblacion, como es el
comportamiento de los clientes y la manera como fidelizarlo a la empresa, disefio
completo de la pagina web y 1 afios de mantenimiento.
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Imagen 19. Cotizacién Pagina Web Mass Digital

2011

Estrategia y Servicio al Cliente

Gerente General - Eduardo Suarez I%
Director Estratégico - Jairo Mieto 5%
Director de Proyectos - Sergio Diaz 20%
Coordinador de Proyectos - Carolina Iglesias 100%
Total Costo Horas Planeacion Estratégica $2 792 000
Creatividad
Director Creativo - Cesar Salazar 5%
Director de Arte Mktg Directo - Andrés Rodriguez 0%
Copy - Maria Angelica Gaitén 10%
Total Horas Creatividad $950,500

Research & Analysis

Director Research & Amalysis - Elquin Huertas 5%
Director Insights - Ma. Alejandra Garcia 10%
Analista - Isabel Cristina 0%
User Experience - Ivan Parada 5%
Planner - SEO SEM Specialist - Catalina Gutierrez 10%
DBA - Andrés Vaca 10%
Quality Assurance - Diego Candona 10%
Total Horas Research & Analysis 51, 584 500

Ingenieria - Desarrollo

Productor - Diego Rubiano 10%
Director de Tecnologia - Juan Manuel Bastidas 5%
Imgeniere Front - Daniel Gomez Z0%
Ingeniero [ntegrador - Yamit Villamil 10%
[Ingeniend BD - Requerimientos - Andrea Lopez 10%
Imgeniens Multimedia - OsScar ACOSta 109%
Total Horas Operacion 51,535,000

Total Costos Directos

$6,846,000

Fuente: Obtenida a través de cotizacion de empresa Mass Digital

4.7 CAPACIDAD INSTALADA

Para determinar la capacidad instalada se tomé el tiempo a una costurera
especialista en vestidos de bafio. Esto se hizo para poder tener una idea del
tiempo promedio que se puede gastar en hacer un vestido de bafio de 2 piezas,
también hay que tener en cuenta que el tiempo es variable ya que cada una de las
piezas es diferente y esto lleva a manejar intervalos de tiempo. Este capacidad
gue se estudio es solamente la de las areas de corte y fileteado y las lineas de
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produccion ya que son las Unicas &reas de las que se pudo obtener un promedio
real.

4.7.1 Tiempos Tomados

Para poder sacar un tiempo promedio se tomaron 10 muestras de cada una de las
actividades descritas anteriormente, hay que tener en cuenta que la persona que
se us6 para la toma de tiempos es una costurera con mas de 2 afos de
experiencia en hechura de vestidos de bafio.

Tabla 23. Tiempo Promedio Corte y Fileteado

TIEMPO PROMEDIO CORTE Y FILETEADA
Cortar las piezas 5,2
filetear las piezas cortadas 2,7
Picar hilos 0,9
TOTAL TIEMPO PROMEDIO 9,1

Fuente: Tiempos tomados para sacar tiempo promedio de fabricacién

Tabla 24.Tiempo Promedio Brasier

TIEMPO PROMEDIO BRASIER
Unir copas 2,6
Picar hilos 0,9
Hacer las diferentes tiras 4.6
Unir cada una de las tiras a las copas 2,2
Resortar el vestido de bafio 2,7
Picar hilos 0,9
Revisar calidad 1
TOTAL TIEMPO PROMEDIO 14,9

Fuente: Tiempos tomados para sacar tiempo promedio de fabricacion

Tabla 25. Tiempo Promedio Panty

TIEMPO PROMEDIO PANTY
Unir tela lycra y el forro 4,2
Fijar completamente el panty 2,2
Resortar el vestido de bafio 3,7
Picar hilos 0,9
Revisar Calidad 1
TOTAL TIEMPO PROMEDIO 12

Fuente: Tiempos tomados para sacar tiempo promedio de fabricacion.
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Tabla 26. Tiempo Promedio Empaque

TIEMPO PROMEDIO EMPAQUE
Unir retazos 2,1
Cortar tela 0,5
Doblar Tela 0,1
Coser los bordes 1,3
Pegar velcro 0,8
Picar hilos 0,9
TOTAL TIEMPO PROMEDIO 5,7

Fuente: Tiempos tomados para sacar tiempo promedio de fabricacién

Tabla 27. Tiempo Promedio para Empacar

TIEMPO PROMEDIO EMPACAR

Doblar vestido de bafio 0,6
Guardar vestido de bafio dentro del sobre 0,2
TOTAL TIEMPO PROMEDIO 0,8

Fuente: Tiempos tomados para sacar tiempo promedio de fabricacion
4.7.2 Capacidad Instalada

Después de tomar todo los tiempos se establecio que el cuello de botella se
encuentra en la linea de brasier esto se da porque la realizacion del mismo es mas
compleja y més larga que las demas, también hay que tener en cuenta que las
lineas de brassier, panty y hacer empaque trabajan simultineamente y que
empacar solo se da cuando las 3 anteriores hayan culminado, por eso se tomo el
tiempo de la linea de brassier como el tiempo de produccién total para obtener la
capacidad instalada (ver Tabla 28. Capacidad Instalada).
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Tabla 28. Capacidad Instalada

CAPACIDAD INSTALADA
Tiempo Promedio Corte y Fileteadora/Minutos 9,1
Tiempo Promedio Brassier/Minutos 14,9
Tiempo Promedio Panty/Minutos 12
Tiempo Promedio Empaque/Minutos 57
Tiempo Promedio empacado/Minutos 0,8
Total Tiempos de Producciéon/Minutos 24,8
% Tolerancia (Perdida de tiempo) 2,48
Tiempo Total/Minutos 27,28
Minutos por jornada 480
Unidades promedios por jornada 17,6
Unidades promedios por semana 105,6
Unidades promedios por mes 4223
Unidades promedio por afio 5068,5

Fuente: Propia del Autor.

4.8 LOCALIZACION

4.8.1 Ambito Territorial

El dmbito territorial en el que se desarrollara la planta de produccion de la
empresa, es en la ciudad de Cartagena de Indias, y con una proyeccién a mediano
largo plato (5 -10 o mas afios), expandiéndonos a ciudades principales de
Colombia como Bogota, Medellin y Cali.

4.8.2 Localizacién de la Planta

Para la empresa no es de vital importancia la localizacion de la planta porque todo
el contacto que se tendra con el cliente se maneja a través del internet y esto hace
qgue no sea necesario ubicarse estratégicamente cerca de ellos.

Por eso para proponer la localizacion de la empresa se tuvo en cuenta la
ubicacion de las empresas de envios y se noto que la gran mayoria se encuentran
en el barrio el Bosque (ver Anexo C Localizacion de la Empresa), por eso la
propuesta de localizacion de la planta es en este batrrio.
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4.9 DISTRIBUCION DE LA PLANTA
La planta de produccién que planteamos es el modelo ideal para que el servicio

que se preste sea adecuando, aunque se sabe que posiblemente existiran
inevitables variaciones tanto en el tamafio como en la ubicacion de la planta.

Imagen 20. Vista Superior de la Planta
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La planta constaria 96 Mts2 y esta distribuida de la siguiente manera:

. Recepcion: Se encuentra a la entrada de la planta a la derecha, aqui es
donde se entra la secretaria, cuenta con 1 escritorio en forma de L, 1 silla, 1
computado con impresora y 1 aire acondicionado.
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. Oficina Gerencia: Se encuentra después de recepcion a la izquierda, cuenta
con 1 escritorio, 1 silla, 2 archivadores, 1 computador con impresora y bafio
interno.

. Cocina: Se encuentra ubicada después de la oficina de gerencia a la
izquierda, cuenta con cocineta semi-integrada, 1 nevera y 1 horno microondas.

. Area de Edicion e Impresion: Se encuentra ubicada después de la oficina
de gerencia a la derecha, esta cuenta con 2 mesas de computadores cada una
con 1 computador, 2 sillas, 1 plotter, y 1 mueble de insumos de plotter.

. Bafos: Se encuentran ubicados después de la cocina a la izquierda,
cuentan con 1 lava manos y 2 inodoros.

. Planta de Produccion: Se encuentra ubicada al fondo después del area de
edicién e impresion y los bafios, esta cuenta con 1 mesa para corte y fileteado, 1
caja de cortes, 1 mueble de materias primas, 6 mesas para las diferentes
maquinas de coser, 6 lockers, 1 mueble de insumos del &area de calidad,
etiquetado y empacado, 1 mueble de producto terminado, 1 carro de retazos y 1
tablero de programacion de la produccion.

Imagen 21. Vista Frontal Superior de la Planta
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Imagen 22. Vista Lateral Derecha - Superior de la Planta

Imagen 23. Vista Superior de la Planta de Produccién
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5 ESTUDIO ADMINISTRATIVO, JURIDICO Y LEGAL

5.1 MODELO ADMINISTRATIVO

5.1.1 Cultura Organizacional
51.1.1 Mision

La mision es la razén de ser de una persona, equipo y empresa, con lo que le
permite existir, lograr su sostenibilidad o rentabilidad. La declaracion de Mision
describe el propésito general de la organizacion. La Misidon es lo que es la
organizacion: HOY, es el propésito central para que se cree un ente.

La mision proyecta la singularidad de tu organizacion, sin importar el tamafo.

Idealmente la declaracién de la misiébn debe constar de 3 partes:

. Descripcién de lo que la empresa hace.

. Para quien esta dirigido el esfuerzo, el target, el mercado objetivo.

. Presentacion de la particularidad, lo singular de la organizacion, el factor
diferencial.

“La tienda virtual de ropa playera, sera una empresa encargada de confeccionar y
comercializar ropa de playa para las mujeres Cartageneras, por medio de un
sistema autébnomo y trabajando bajo el concepto de lo personalizado,
comprometidos en el cumplimiento de los objetivos de calidad, mediante la
utilizacion eficaz y eficiente de materia prima y equipos, orientada a brindar total
satisfaccion a nuestros clientes.”

5.1.1.2 Vision

La Visidon estratégica es una imagen del futuro deseado que se busca crear con
esfuerzo y acciones. Es la brijula que guiara a lideres y colaboradores. Sera
aguello que nos permita que todas las cosas que se hagan, tengan sentido y
coherencia. La organizacion a FUTURO.

Se debe responder la pregunta ¢ Qué es lo que realmente queremos?
. Debe ser factible alcanzarla, no debe ser una fantasia.

. La mision inspira y motiva.
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. Debe ser clara y sencilla, de facil comunicacion.

La vision es una declaracion acerca de lo que su organizacion quiere llegar a ser.
Debe tener resonancia en todos los miembros de la organizacion y permitirles
sentirse orgullosos, emocionados y ser parte de algo mucho mas grande que ellos
mismos. Una vision debe potenciar las capacidades de la organizacion y la imagen
de si misma. La vision le da forma y direccién al futuro de la organizacion.

“La tienda virtual playera pretende ser la empresa lider en disefio, produccion y
comercializacion de ropa playera trabajando bajo el concepto de la
personalizacion en el mercado local, regional y dentro de 3 afios incursionar en el
mercado nacional, ofreciendo siempre productos de la mas Optica calidad”.

5.1.1.3 Objetivo del Negocio

El objetivo que se quiere proponer es con base en las expectativas que tienen con
respecto a la empresa planteada.

“Con base en el suministro de vestidos de bafos disefiados por usted mismo, se
quiere construir un portafolio de servicios que proporcione variedad e innovacién
de diferentes disefios de vestidos de bafos personalizados y en donde se
involucre al cliente en la actividad de la compra”.

5.1.2 Recursos Humanos

La manera como se divide, organiza y coordina la empresa es un punto vital para
el buen funcionamiento de la misma. Por eso se basé en el esquema de
departamentalizacion de la organizacién matricial, se trabajo bajo esquema del
organigrama ya que por medio de este se logra hacer una representacion
esquematica que da una visidbn inmediata, resumida y facil de destacar los
distintos puestos y posiciones en la forma estructural de la empresa. Finanzas.

80



Imagen 24. Organigrama

GERENTE
. -, T :
W ?JPTG DE DPTO
EDICIONE FINANZAS | RECURSOS
PRODUCCIO IMPRESION.: LUMANQS
Fuente: Propia del Autor
5.1.2.1 Descripcion de los Departamentos
. Departamento de produccién: Este departamento esta encargado de toda la

produccion de la de los vestidos de barfios, confeccidon de los mismos, manejo de
inventarios, calidad, etiquetado y empacado.

. Departamento de edicidon e impresion: Este departamento esta encargado
de las actualizaciones de la pagina y del software, son los que tiene contacto con
los clientes e imprimen todos los pedidos que seran enviados a la planta.

. Departamento de finanzas: El departamento de finanzas es necesario ya
gue toda empresa necesita tener un control financiero para poder ser manejada
eficaz y eficientemente. Tiene como objetivo manejar el fondo financiero, para
mantener una solvencia econémica.

. Departamento de recursos humanos: Este departamento se hizo con el fin
de desarrollar un planeacién, organizacién, desarrollo y coordinacion de técnicas
que ayuden a promover el desempefo eficiente del personal. También tienen
como como objetivo colabérales a todas las personas que hacen parte de la
empresa en alcanzar sus objetivos individuales ya sea que estén relacionados
directa o indirectamente con el trabajo y asi lograr tener un maximo desempefio y
una actitud positiva dentro y fuera de la empresa.

51.2.2 Manual de Funciones

. Identificacion del Cargo: Gerente.
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Finalidad del Cargo: Responsable del correcto funcionamiento de la empresa.
Funciones:

— Dirige personal a cargo.

— Representa el establecimiento.

— Responsable por los ingresos y egresos de la empresa.

— Responde por los bienes y equipos de la empresa.

— Coordina actividades de operacion, logistica y mantenimiento.

— Maneja caja menor de la empresa.

— Supervisa la ejecucion de las labores propias del local.

— Realiza cuadre de cuentas de facturacion.

— Contrata personal.

— Elabora pedidos de material prima e insumos.

— Elabora pedidos de aseo de la planta.

— Atiende a los proveedores.
Requerimientos: Estudios Profesionales en Ingenieria industrial, administracion
de empresas o carreras afines, debe tener conocimientos en manejo de

computador.
. Identificacion del Cargo: Auxiliar contable

Finalidad del Cargo: Responsable de Mantener la informacion actualizada sobre el
estado financiero y presupuestal de la empresa.

Funciones:

— Lleva la contabilidad general de la empresa.

— Revisa los registros contables y presupuestales.

— Proyecta acuerdos mensuales de gastos.

— Maneja presupuestos de ingresos, egresos e inversiones.

— Organizay clasifica toda la informacion financiera y contable de la empresa.
— Elabora balance mensual.

— Elabora némina y planillas de pagos a personal.

— Revisa cuentas bancarias contra libros contables.

— Las demés que sean asignadas por su jefe inmediato.

Requerimientos: Profesional en contaduria publica, manejo de computador.
. Identificacion del Cargo: Auxiliar de Dpto. de Edicién e impresion.

Finalidad del Cargo: Responsable de Mantener la informacién de los pedidos y
actualizacion del software.
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Funciones:

— Recibir pedidos de los clientes.

— Confirmar consignacion de ventas.

— Mantener actualizada la base de datos de los clientes.

— Maneja actualizado el software con telas y accesorios nuevos.
— Imprimir los disefios que seran producidos.

— Mantener actualizado el seguimiento de la pieza.

— Coordina el envio de los vestidos de bafios a los clientes.

— Atiende quejas y reclamos.

Requerimientos: Técnico en tecnologia de la informacion, manejo de computador.
. Identificacion del Cargo: Operario de Produccién

Finalidad del Cargo: Responsable de cortes, confeccién, calidad, etiquetado y
empaque del producto.

Funciones:

— Realizar todo el proceso productivo.

— Mantenimiento de las maquinas.

— Inspeccionan la calidad del producto.

— Realizar los productos dentro del tiempo establecido.

— Informar a auxiliar del dpto. de edicion e impresién sobre seguimiento de la
pieza.

Requerimientos: Técnico en disefio de modas y confeccion, manejo de maquinas
de fileteadora, maquinas de coser plana, recubridora y resortadora.

Tanto el personal mencionado anteriormente como sus funciones pueden variar
durante los afios de crecimiento del negocio.

51.2.3 Jornada Laboral

La jornada laboral de los trabajadores de tiempo completo sera de 8 horas diarias,
y la del empleado de medio tiempo sera 4 horas en las horas de la mafana. La
empresa abrira de 8 A.M a 5 P.M de lunes a sabados.

83



Tabla 29. Jornada Laboral

Cargo 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6

Gerente

Aux. Contable

Aux. Dpto. E e |

Operaria de Prod.

Fuente: Propia del Autor
5.1.2.4 Contratacion y Salarios

. Con el gerente se hara un contrato a término indefinido, con clausulas que
permitan en cualquier momento cualquiera de las partes decida terminar el
contrato.

. El contador tendra un contrato por prestacion de servicios.

. El resto del personal tendra un contrato de prueba por 3 meses, pasados
los 3 meses si el empleado cumplié con todas sus funciones y las expectativas del
gerente, se le hara un contrato a 1 afio y se le renovara anualmente.

La tabla presentada a continuacién contiene los salarios que se le pagaran al
personal de la empresa.

Tabla 30. Salarios del Personal de la empresa

Area Administrativa Area Operativa
Gerente $1.500.000 -$ 2.000.000 Aux. Dpto. de E e | $ 535.600
Aux. Contable $ 600.000 Operario Produccion $ 535.600

Fuente: Propia del Autor. NOTA: El salario minimo colocado en las tablas es el vigente para el afio 2011
5.1.2.5 Gastos de personal

El personal administrativo que se contratara el primer afio, estd conformado por el
Gerente y el Auxiliar contable. Estos trabajadores recibirdn sus respectivos
sueldos estimados en $1.800.000 y $600.000 respectivamente.

El salario del gerente estara sujeto a todas las condiciones legales del salario total:
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Tabla 31. Costos Laborales Gerente

PRESUPUESTOS DE COSTOS LABORALES DETALLADO

Cargo: Gerente Mensual Anual 2 3 4
Sueldo seglin nomina 1.800.000 21.600.000 23.068.800 24.637.478 26.312.827
1. PRESTACIONES SOCIALES 555.000 6.660.000 7.112.880 7.596.556 8.113.122
1.1 Cesantias 150.000 1.800.000 1.922.400 2.053.123 2.192.736
1.2 Prima de servicio 150.000 1.800.000 1.922.400 2.053.123 2.192.736
1.3 Vacaciones 75.000 900.000 961.200 1.026.562 1.096.368
1.4 Intereses sobre cesantias 18.000 216.000 230.688 246.375 263.128
1.5 parafiscales 162.000 1.944.000 2.076.192 2.217.373 2.368.154
2. SEGURIDAD SOCIAL 378.360 4.540.320 4.849.062 5.178.798 5.530.956
2.1 Salud 153.000 1.836.000 1.960.848 2.094.186 2.236.590
2.1.1 Salus aporte empleado 72.000 864.000 922.752 985.499 1.052.513
2.1.2 Salud aporte empleador 81.000 972.000 1.038.096 1.108.687 1.184.077
2.2 Pension 216.000 2.592.000 2.768.256 2.956.497 3.157.539
2.2.1 Pension aporte empleado 72.000 864.000 922.752 985.499 1.052.513
2.2.2 Pension aporte empleador 144.000 1.728.000 1.845.504 1.970.998 2.105.026
2.3 ARP Categoria 1 9.360 112.320 119.958 128.115 136.827
TOTAL PAGO A EMPLEADO 1.656.000 19.872.000 21.223.296 22.666.480 24.207.801
TOTAL PAGO APORTES EMPLEADOR 789.360 9.472.320 10.116.438 10.804.356 11.539.052
TOTAL PAGO EMPLEADOR 2.445.360 29.344.320 31.339.734 33.470.836 35.746.852

El salario del Auxiliar contable es por prestacion de servicio, es decir que la
empresa no tiene que cubrir la carga laboral:

Tabla 32. Costos laborales Auxiliar Contable

PRESUPUESTOS DE COSTOS LABORALES POR PRESTACION DE SERVICIOS

Cargo: Auxiliar contable Mensual | Anual 2 3 4
Sueldo segin nomina 600.000 | 7.200.000 | 7.689.600 | 8.212.493 | 8.770.942
TOTAL PAGO EMPLEADO 600.000 | 7.200.000| 7.689.600| 8.212.493( 8.770.942

El departamento de Edicion e Impresion en el primer afio del proyecto estara
conformado por 1 empleado, el cual manejara las cargas prestacionales
determinadas por la ley bajo el sueldo minimo que es $535.600 mensuales.
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Tabla 33. Costos Laborales Auxiliar de Departamento de Edicién e Impresion

PRESUPUESTOS DE COSTOS LABORALES DETALLADO

Cargo: Aux.Dpto.Eel Mensual Anual 2 3 4

Sueldo segln nomina 535.600 | 6.427.200 | 6.864.250 | 7.331.019 | 7.829.528
1. PRESTACIONES SOCIALES 165.143 | 1.981.720| 2.116.477 | 2.260.397 | 2.414.104
1.1 Cesantias 44.633 535.600 572.021 610.918 652.461
1.2 Prima de servicio 44.633 535.600 572.021 610.918 652.461
1.3 Vacaciones 22.317 267.800 286.010 305.459 326.230
1.4 Intereses sobre cesantias 5.356 64.272 68.642 73.310 78.295
1.5 parafiscales 48.204 578.448 617.782 659.792 704.658
2. SEGURIDAD SOCIAL 112.583 | 1.350.997 | 1.442.865| 1.540.980| 1.645.767
2.1 Salud 45.526 546.312 583.461 623.137 665.510
2.1.1 Salus aporte empleado 21.424 257.088 274.570 293.241 313.181
2.1.2 Salud aporte empleador 24.102 289.224 308.891 329.896 352.329
2.2 Pension 64.272 771.264 823.710 879.722 939.543
2.2.1 Pension aporte empleado 21.424 257.088 274.570 293.241 313.181
2.2.2 Pension aporte empleador 42.848 514.176 549.140 586.481 626.362
2.3 ARP Categoria 1 2.785 33.421 35.694 38.121 40.714
TOTAL PAGO A EMPLEADO 492.752 | 5.913.024 | 6.315.110| 6.744.537| 7.203.166
TOTAL PAGO APORTES EMPLEADOR 234.878 | 2.818.541| 3.010.202 ( 3.214.896 | 3.433.509
TOTAL PAGO EMPLEADOR 727.630| 8.731.565| 9.325.312| 9.959.433 | 10.636.675

El departamento de Produccion en el primer afio del proyecto estara conformado
por 3 empleados, los cuales manejaran las cargas prestacionales determinadas
por la ley bajo el sueldo minimo que es $535.600 mensuales. En el sueldo segun
nomina se colocara el valor del salario multiplicado por 3 para asi poder

representar el costo total laboral en ese departamento.
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Tabla 34. Costos Laborales Operario de Planta

PRESUPUESTOS DE COSTOS LABORALES DETALLADO
Cargo: Ope. Planta (3) Mensual Anual 2 3 4
Sueldo segiin nomina 2.142.400 | 25.708.800 27.456.998 29.324.074 31.318.111
1. PRESTACIONES SOCIALES 660.573 7.926.880 8.465.908 9.041.590 9.656.418
1.1 Cesantias 178.533 2.142.400 2.288.083 2.443.673 2.609.843
1.2 Prima de servicio 178.533 2.142.400 2.288.083 2.443.673 2.609.843
1.3 Vacaciones 89.267 1.071.200 1.144.042 1.221.836 1.304.921
1.4 Intereses sobre cesantias 21.424 257.088 274.570 293.241 313.181
1.5 parafiscales 192.816 2.313.792 2.471.130 2.639.167 2.818.630
2. SEGURIDAD SOCIAL 450.332 5.403.990 5.771.461 6.163.920 6.583.067
2.1 Salud 182.104 2.185.248 2.333.845 2.492.546 2.662.039
2.1.1 Salus aporte empleado 85.696 1.028.352 1.098.280 1.172.963 1.252.724
2.1.2 Salud aporte empleador 96.408 1.156.896 1.235.565 1.319.583 1.409.315
2.2 Pension 257.088 3.085.056 3.294.840 3.518.889 3.758.173
2.2.1 Pension aporte empleado 85.696 1.028.352 1.098.280 1.172.963 1.252.724
2.2.2 Pension aporte empleador 171.392 2.056.704 2.196.560 2.345.926 2.505.449
2.3 ARP Categoria 1 11.140 133.686 142.776 152.485 162.854
TOTAL PAGO EMPLEADO 1.971.008 23.652.096 25.260.439 26.978.148 28.812.662
TOTAL PAGO APORTES EMPLEADOR 939.514 11.274.166 12.040.809 12.859.584 13.734.036
TOTAL PAGO EMPLEADOR 2.910.522 34.926.262 37.301.248 39.837.732 42.546.698

Fuente: Propia del Autor. NOTA: Para poder obtener el porcentaje de incremento de los salarios futuros, se
hizo un promedio del incremento del salario minimo desde el afio 2000 hasta el afio 2011 (Ver Anexo #
Incrementos histérico Salario Minimo) y se usaron las cargas que el gobierno maneja vigentemente.

5.1.3 Aspectos Funcionales, Legales y Juridicos

5.1.3.1 Apoyo alas MYPYMES

El gobierno actual del Presidente Juan Manuel Santos en un comunicado
publicado en la pagina web: www.elcolombiano.com, el dia 29 de septiembre de
2010 vy titulado “Mayor apoyo a Mipymes compromete el gobierno” se publico
textualmente: “El Gobierno ofrecié apoyo financiero y no financiero al sector de las
micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes), para elevar su competitividad y
permitirles acceso en mejores condiciones al mercado global.

El presidente, Juan Manuel Santos, dijo que la idea es disponer de una serie de
instrumentos que oxigenen a las Mipymes colombianas, y ayudarles a impulsar el
gran potencial que tienen.
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Explicé que entre los elementos financieros se encuentran las lineas de crédito
ofrecidas por Bancoldex, como la que se denomina "A-progresar’, que ha
desembolsado 3 billones de pesos en mas de 17 mil proyectos, desde el 2005.

También menciond el Fondo para la Modernizacion y Desarrollo Tecnoldgico de
las Pymes (Fomipyme), que desde su creacion, en el afio 2001, cofinancia cerca
de 800 proyectos por un valor aproximado de 181 mil millones de pesos.

Igualmente con el Programa de Transformacion Productiva, se reforzaran las
herramientas financieras para estimular a las Mipymes, y de esta manera, se
identificardn los nuevos sectores de talla mundial en los que Colombia puede
competir.”

5.1.3.2 Controles e Inversion Estatal

En la actualidad las empresas de disefios y confecciones no han encontrado
ningun obstaculo para su desarrollo en sus de actividades, en establecimientos
comerciales y paginas web por parte de las entidades gubernamentales como el
Ministerio de Educacion y la Superintendencia de Industria y Comercio.

5.1.4 Constitucion y Formalizacion

Para poder constituir y formar una empresa se debe seguir los siguientes 3 pasos
legales y fundamentales:

Esta es de orden nacional y distrital, los socios que van a constituir la empresa
deben realizar los siguientes procedimientos ante la cdmara de comercio y la
notaria.

. Reunir los socios que van hacer parte de la sociedad (personas juridicas).

. En la Camara de Comercio de Cartagena se debe verificar que no exista un
nombre o razon social igual o similar al establecimiento de comercio.

. Los socios deben elaborar una minuta de constitucion de la empresa y
presentarla en la notaria.

. Conseguir escritura publica autenticada en la notaria (la inscripcién causa
un registro del 0,7% sobre el valor del capital).

. Se matricula e inscribe la sociedad en el registro mercantil de la cAmara de
comercio (se diligencia el formulario del registro mercantil)
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. En la Camara de Comercio se deben registrar los libros contables (diario,
mayor, inventarios y balances y actas).

. Se debe tener muy en cuenta la renovacién anual de las matriculas
mercantiles del establecimiento, estan deben hacerse antes del 31 de marzo de
cada ano.

5.14.1 Gestion de Funcionamiento y Licencias especiales

Toda negocio tiene que cumplir un proceso de legalizacion y este comienza con
solicitar un concepto de uso del suelo por medio de una curaduria urbana, quien
expide un certificado donde se expresa la conveniencia y legalidad de establecer
este tipo de negocios en la zona escogida. Este tramite tiene un costo
aproximadamente de $90.000 este valor puede variar dependiendo de la zona. Si
la curaduria se pronuncia de manera afirmativa donde apruebe el montaje del
negocio, se procede a realizar la inscripcion del impuesto de industria y comercio,
aviso y tableros ante la secretaria de hacienda de la alcaldia de Cartagena. Por
altimo se debe solicitar un concepto sanitario de la direccion local de salud
pertinente (este tramite es requisito y ni tiene ningun costo).

5.1.4.2 Gestiones de seguridad laboral, ARP, EPS, pensiones vy
cesantias y programa de seguridad industrial

Todos estos tramites se deben realizar una vez la empresa vaya a entrar en
funcionamiento, lo primero que se debe tener es el personal cada uno con su
contrato y salario, ya que la inscripcién a las gestiones de seguridad laborar lo
exigiran. Los tramites a seguir son:

. Realizar la inscripcion ante la administracion de riesgos profesionales
pueden ser privados o ISS.

. Afiliar a los empleados al sistema de seguridad social y de pensiones ante
las entidades promotoras de salud (EPS), fondos de pensiones, fondos de
cesantias y caja de compensacion familiar.

. Inscribirse en un programa de seguridad industrial (se debe elaborar un
reglamento de trabajo, higiene y se realiza la inscripcién al programa de salud
ocupacional).

5.1.5 Definicién de la Naturaleza Juridica

Definir la naturaleza juridica es de gran importancia ya que define la manera como
esta constituida legalmente la empresa. Se definié que la naturaleza juridica de la
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empresa es la Sociedad por Accion Simplificada, es un nuevo tipo societario que
agiliza la administracion de las empresas en un entorno competitivo, y que protege
el patrimonio de los accionistas de los riesgos propios de los negocios mas
rentables.

Las SAS tienes las siguientes caracteristicas:

Hibrida entre la LTDA y la SA

Puede ser unipersonal o pluripersonal

Tiene un objeto social indefinido

Su duracién es indeterminada

Es flexible y prima la autonomia de la voluntad

Los votos para la toma de las decisiones es multiple
La inversion y desinversion es flexible

La responsabilidad total es limitada

Se puede manejar por acciones de pago

Exclusiéon de accionistas.

Para creacion de ATARRAYA SAS se han establecido las siguientes pautas y
especificaciones generales las cuales hay que tener muy en cuenta al momento
de realizar la minuta y acta de constitucion para la conformacién de la empresa.

Acto: Constitucion de la por accion simplificada.

Razon Social: ATARRAYA SAS.

Capital: $ 200.000.000

Socios: Ana Lucia Solano Mufioz y Angélica Maria Solano Mufioz.
Ana Lucia Solano Mufioz: 50%

Angélica Maria Solano Mufioz : 50%

Domicilio: Cartagena de Indias D.T. y C. — Bolivar — Colombia.

Representante Legal: Ana Lucia Solano Mufioz
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Objetivo Social: Confeccion y distribucién de vestidos de bafios.

Duracion: llimitada.
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6 ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

6.1 SUPUESTOS FINANCIEROS

Todo estudio econdmico — financiero tiene como fin proyectar diversos estados y
flujos financieros, pero todos estos estudios se hacen bajo supuestos indicadores
econémicos que ayudan a cuantificar la posibles realidades futuras de la empresa.

Para el estudio financiero utilizamos los siguientes supuestos indicadores
econoémicos:

Manejaremos una inflacion de precio incremental del 6,8% afio tras afo, este
porcentaje se calcula haciendo un promedio del incremento histérico que ha
sufrido Colombia desde el afio 2000 hasta el 2011 (ver Anexo # Incremento
Historico Salario Minimo).

. Los afios contables estaran compuestos por periodos de 360 dias.

. Se trabajara con una tasa impositiva del 50% sobre las utilidades
generadas.

. La manera como se distribuira las utilidades entre los socios es desde el

primer afio con un porcentaje del 5% sobre las utilidades netas del proyecto,
aumentando un 10% el segundo afio y a una tasa del 5% por afio, hasta llegar a
un 20% en el cuarto afo.

. El incremento del salario esta dada por la tasa de incremento del 6,8% (Ver
Anexo # Incremento Histérico Salario Minimo).

. Las cargas laborales seran pagadas de acuerdo con los valores
establecidos por el cédigo laboral vigentemente.

. La depreciacion de la maquinaria y equipo utilizada para el ejercicio del
establecimiento sera de 5 afios y se realizara por el método de linea recta.

. Se usara IPC pronosticado para realizar las alzas de los precios de los
vestidos de bafio.

. PIB pronosticado se tendra en cuanta para realizar las proyecciones de
ventas de la tienda virtual de vestidos de bafio.
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6.2 INVERSION INICIAL

Tabla 35. Gran Total Inversion Inicial

GRAN TOTAL

141.837.252

Fuente: Propia del Autor

Tabla 36. Valor Maquinas, equipos, muebles, accesorios, software y pagina web

CONCEPTO VALOR
Maquinas y Equipos 41.353.169
Muebles y Accesorios 6.608.000
Software 12.530.000
Pagina Web 6.846.000
TOTAL 67.337.169

Fuente: Datos Obtenidos a través de proveedores

Tabla 37. Pagos de estudios, adecuacién, legales, papeleria, alquiles, servicios y honorarios

CONCEPTO VALOR
Estudio de Investigacion 250.000
Adecuacion de la Planta 10.000.000
Gastos Legales de Constitucion 662.251
Papeleria (2 meses) 50.000
Alguiler (2 meses) 2.000.000
Servicios Publicos (2 meses) 2.000.000
Honorarios 6.683.512
TOTAL 21.645.763

Fuente: Datos obtenidos por medio de visitas e investigaciones

Tabla 38. Costo capital de Trabajo

CAPITA DE TRABAJO (2 Meses) VALOR
Lycra 31.672.500
Forro vestidos de bafio 19.003.500
Hilo 37.400
Agujas 48.000
Tijeras 72.000
Accesorios 1.000.000
Velcro 168.920
Papel plotter 572.000
Tinta Plotter 280.000
TOTAL 52.854.320

Fuente: Datos obtenidos a través de proveedores.
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Para lograr obtener el total de la inversion inicial cada uno de los socios tendra
que aportar la suma de $70.918.626 de pesos.

6.3 INVERSION PROYECTADA

La idea que se tiene con la empresa Atarraya, es usar las utilidades acumuladas y
los recursos financieros hacia el 3 afio y realizar una inversién, teniendo en cuenta
el comportamiento real de la demanda durante los afos transcurridos desde el
inicio de las operaciones de la empresa que permita continuar con la planta actual
y empezar a producir vestidos de bafios a toda Colombia. Esta inversion no se
tuvo en cuenta en el andlisis financiero del proyecto.

6.4 PROYECCIONES DE VENTA

Las proyecciones de ventas es el estudio capaz de mostrar como podrian ser las
ventas a futuro, este estudio se hizo con base en las ventas que manejaron
algunas tiendas de vestidos de bafio en la ciudad de Cartagena en el afio 2010,
este valor se usara junto con el IPC y PIB proyectado y asi se obtendra el posible
crecimiento que tendra nuestra empresa Atarraya.

6.4.1 Estudio de proyecciones de ventas de las tiendas de vestidos de bafio
en la ciudad de Cartagenay proyeccion de venta de la tienda Atarraya

En Colombia existe una gran restriccion de informacion sobre la demanda historica
de vestidos de bafio, la manera como se logré obtener los datos ventas de
vestidos de bafio anuales por tiendas en la ciudad de Cartagena, fue de la
siguiente forma:

Se hicieron visitas a diferentes tiendas especializadas en vestidos de bafio en la
ciudad de Cartagena, les solicitamos la informacién sobre promedio de ventas de
los afios 2009 y 2010 y numero promedio de vestidos de bafios vendidos
anualmente, estas visitas se hicieron en tiendas ubicadas en los barrios de
Bocagrande y el Centro; se quiere dejar claro que nos nombres de las tiendas que
proporcionaron los datos no seran divulgados y los datos obtenidos son
aproximaciones de sus ventas anuales.

Las proyecciones de ventas para toda empresa es una vision de como
probablemente podra comportarte el mercado a futuro. Estas probabilidades
siempre van a ser trabajadas bajo supuestos ya que existen factores los cuales
pueden aparecen en cualquier momento sin previo aviso y se hacen imposibles
controlar.
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Para lograr hacer las proyecciones se tuvo en cuenta varios datos, el primero es la
compra promedio por persona en vestidos de bafio anualmente, este dato lo
obtuvo a través de la encuesta en la pregunta 4.

Tabla 39. Compra Promedio Anual Vestidos de Bafio por Persona

COMPRA PROMEDIO ANUAL VESTIDO DE BANO POR PERSONA
# de Vestidos de Bafo % Promedio Personas # Total Vestidos de Baiio

0 1,58 0
1 24,6 24,6
2 52,7 105,4
3 16,1 48,2
4 4,7 18,9
TOTAL VESTIDOS DE BANO 197,2
TOTAL VESTIDOS DE BANO POR PERSONA 1,97

Fuente: Estudio de Mercado

Otro dato que se tuvo muy en cuenta para la proyecciéon de venta fue el nimero de
vestidos de bafios vendidos en las tiendas durante los afio 2009 y 2010, se analizo
cuanto es la demanda de los vestidos de bafio en la ciudad de Cartagena, este
dato se obtuvo usando la poblacién objetivo sacada de estudio de mercado y lo se
multiplico por el nUmero de vestidos de bafio comprado por 1 persona anualmente.

Tabla 40. Promedio Venta Anual de Vestido de Bafio y Demanda

PROMEDIO VENTA ANUAL DE VESTIDOS DE BANO Y DEMANDA
ARNO TIENDA'1 | TIENDA 2 | TIENDA 3 | TIENDA 4 | TIENDA 5
2009 1.384 1.714 960 2.932 1.809
2010 1.526 1.845 1.200 3.302 1.950
PROMEDIO VENTA ANUAL 1.455 1.780 1.080 3.117 1.880
PROMEDIO TOTAL VENTA ANUAL 2010 1.965
DEMANDA 17.238
COMPRA POR PERSONA 1,97
TOTAL DEMANDA ANUAL 33.959

Estudio de la demanda de vestidos de bafio en Cartagena

El siguiente paso que se realizo fue analizar los datos obtenidos en las visitas
sobre la demanda que tienen las tiendas de vestidos de bafio en la ciudad de
Cartagena. Se hizo un andlisis tienda por tienda en donde encontro el promedio de
sus ventas en los afios 2009 y 2010, luego para realizar la proyeccion de ventas
de cada una se tuvo en cuenta el crecimiento de un afio a otro y las variables

95



macroecondémicas como el IPC y el PIB, estas proyecciones de las variables
macroeconémicas se tomaron de la pagina web La Nota'®, de esta manera se
obtuvieron las proyecciones de los afios 2011, 2012, 2013 y 2014 para las tiendas
de vestidos de bafio de la ciudad de Cartagena, todo esto se hizo con el fin de ver
como podrian ser el crecimiento de la demanda de la tienda Atarraya y asi lograr
crear el estudio financiero de la empresa.

NOTA: Para el ejercicio de proyeccion de ventas, variacion del incremento, se tuvo
en cuenta las siguientes variables macroeconémicas:

Tabla 41. Proyeccién de Variables Macroeconémicas

PROYECCION VARIABLES MACROEONOMICAS
ARIO 2010 2011P 2012P 2013P 2014P

IPC 3,8 3,5 4,2 2,5
PIB 5,8 3,3 4,7 4,4

Fuente: La Nota*

Se realizaron los calculos a cada una de las tiendas de vestidos de bafio y se
obtendran las proyecciones para los afios 2011, 2012, 2013 y 2014.

Tabla 42. Comportamiento Econémico Proyeccidon Ventas Tienda 1

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

COMPORTAMIENTO ECONOMICO VENTAS TIENDA 1

2009 2010 2011P 2012P 2013P 2014P
VENTAS 159.213.600 | 183.095.640 | 228.137.167 | 299.772.237 | 420.580.449 | 619.094.421
INCREMENTO 23.882.040| 45.041.527| 71.635.070| 120.808.212 | 198.513.972
PORCENTAIE DE
INCREMENTO 15,0% 24,6% 31,4% 40,3% 47,2%
% PROMEDIO ANUAL DE
CRECIMIENTO 0,150 0,246 0,314 0,403 0,472

2011P 2012P 2013P 2014P
VARIACION DE INCREMENTO
(IPC + PIB) 0,246 0,314 0,403 0,472
INCREMENTO VENTAS
ESPERADO 45.041.527 | 71.635.070| 120.808.212 | 198.513.972
PROYECCION DE VENTAS
ESPERADO 228.137.167 | 299.772.237 | 420.580.449 | 619.094.421

¥ LA NOTA. [en linea]. Disponible en: <http://lanota.com/index.php/Proyecciones-2003-2013.html>
[citado en 14 de junio de 2011 ]

* Ibid.
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Grafica 1. Proyeccidén Ventas Tienda 1
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Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

Tabla 43. Comportamiento Econdmico Proyeccion Ventas Tienda 2

COMPORTAMIENTO ECONOMICO PROYECCION VENTAS TIENDA 2

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena
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2009 2010 2011P 2012pP 2013P 2014pP
VENTAS 240.000.000 | 295.200.000 | 391.435.200 | 545.660.669 | 809.214.772 | 1.255.901.326
INCREMENTO 55.200.000 | 96.235.200 | 154.225.469 | 263.554.103 | 446.686.554
PORCENTAJE DE
INCREMENTO 23,0% 32,6% 39,4% 48,3% 55,2%
% PROMEDIO ANUAL DE
CRECIMIENTO 0,230 0,326 0,394 0,483 0,552

2011P 2012P 2013P 2014p
VARIACION DE
INCREMENTO (IPC + PIB) 0,326 0,394 0,483 0,552
INCREMENTO VENTAS
ESPERADO 96.235.200 | 154.225.469 | 263.554.103 | 446.686.554
PROYECCION DE VENTAS
ESPERADO 391.435.200 | 545.660.669 | 809.214.772 | 1.255.901.326




Grafica 2. Proyeccion Venta Tienda 2
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Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

Tabla 44. Comportamiento Econémico Proyecciones de Venta Tienda 3

COMPORTAMIENTO ECONOMICO VENTAS TIENDA 3

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena
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2009 2010 2011P 2012pP 2013P 2014pP
VENTAS 96.000.000 | 132.000.000 | 194.172.000 | 298.830.708 | 486.496.393 | 825.584.378
INCREMENTO 36.000.000 | 62.172.000 | 104.658.708 | 187.665.685 | 339.087.986
PORCENTAJE DE INCREMENTO 37,5% 47,1% 53,9% 62,8% 69,7%
% PROMEDIO ANUAL DE

CRECIMIENTO 0,375 0,471 0,539 0,628 0,697

2011P 2012pP 2013P 2014P

VARIACION DE INCREMENTO

(IPC + PIB) 0,471 0,539 0,628 0,697

INCREMENTO VENTAS

ESPERADO 62.172.000 | 104.658.708 | 187.665.685 | 339.087.986

PROYECCION DE  VENTAS

ESPERADO 194.172.000 | 298.830.708 | 486.496.393 | 825.584.378




Tabla 45. Comportamiento Econdmico de Proyeccion Ventas Tienda 4

Grafica 3. Proyecciones de Venta Tienda 3
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Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

COMPORTAMIENTO ECONOMICO VENTAS TIENDA 4

2009 2010 2011P 2012P 2013P 2014P
VENTAS 689.127.568 | 792.496.703 | 987.450.892 | 1.297.510.471 | 1.820.407.191 | 2.679.639.385
INCREMENTO 103.369.135 | 194.954.189 | 310.059.580 | 522.896.720| 859.232.194
PORCENTAJE DE INCREMENTO 15,0% 24,6% 31,4% 40,3% 47,2%
% PROMEDIO ANUAL DE CRECIMIENTO 0,150 0,246 0,314 0,403 0,472
2011P 2012P 2013P 2014P
VARIACION DE INCREMENTO (IPC + PIB) 0,246 0,314 0,403 0,472
INCREMENTO VENTAS ESPERADO 194.954.189 | 310.059.580| 522.896.720 | 859.232.194
PROYECCION DE VENTAS ESPERADO 987.450.892 | 1.297.510.471 | 1.820.407.191 | 2.679.639.385

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena
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Grafica 4. Proyecciones de venta Tienda 4
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Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

Tabla 46. Comportamiento Econdmico de Proyeccion Ventas Tienda 5

COMPORTAMIENTO ECONOMICO VENTAS TIENDA 5

2009 2010 2011P 2012P 2013P 2014P
VENTAS 208.029.394 | 233.944.372 | 285.546.333 | 367.947.476 | 506.874.743 | 733.231.639
INCREMENTO 25.914.978 | 51.601.961 | 82.401.143 | 138.927.266 | 226.356.897
PORCENTAJE DE INCREMENTO 12,5% 22,1% 28,9% 37,8% 44,7%
% PROMEDIO ANUAL DE CRECIMIENTO 0,125 0,221 0,289 0,378 0,447
2011P 2012P 2013P 2014P
VARIACION DE INCREMENTO (IPC + PIB) 0,221 0,289 0,378 0,447
INCREMENTO VENTAS ESPERADO 51.601.961 | 82.401.143 | 138.927.266 | 226.356.897
PROYECCION DE VENTAS ESPERADO 285.546.333 | 367.947.476 | 506.874.743 | 733.231.639

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena
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Grafica 5. Proyeccion de Ventas Tienda 5
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Fuente: Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena
Después de realizar el analisis de cada una de las tiendas se sacé el crecimiento promedio de las tiendas,
este dato se obtuvo de la siguiente manera, las tiendas en el 2010 crecieron con respecto al 2009 un 20,6%
promedio a este crecimiento le sumamos los valores de
respectivas al afio que se quiere proyectar, el resultado de esta suma es 30,2%, este dato lo se tom6 como el

crecimiento que deben tener las tiendas de vestidos de bafios en el afio 2011. De esta manera se hizo cada

una de las siguientes proyecciones de ventas anuales hasta llegar al afio 2014.

las variables macroeconémicas IPC y PIB

Tabla 47. Proyecciones de Crecimiento Promedio Tiendas de Vestido de Bafio

PROYECCIONES DE CRECIMIENTO PROMEDIO TIENDAS DE VESTIDO DE BANO

TIENDAS 2011 2012 2013 2014

T1 0,246 0,314 0,403 0,472

T2 0,326 0,394 0,483 0,552

T3 0,471 0,539 0,628 0,697

T4 0,246 0,314 0,403 0,472

T5 0,221 0,289 0,378 0,447

CRECIMIENTO PROMEDIO 0,302 0,370 0,459 0,528
CRECIMIENTO TIENDA ATARRAYA 30,2 37,0 45,9 52,8

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

Los datos anteriores seran utilizados para hacer las proyecciones de venta de la
empresa, se tomara el valor promedio en ventas que tuvieron las tiendas en el
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afos 2010 que es de $ 327.347.343 pesos, Yy este serd el punto de partida de la
tienda atarraya, luego este se multiplicara por el incremento promedio obtenido en
la Tabla X Proyecciones de Crecimiento Promedio Tiendas de Vestido de Bafio, y

asi se sabra de cuanto es el crecimiento que debera tener la empresa.

Tabla 48. Comportamiento Econémico Ventas Tienda Atarraya

COMPORTAMIENTO ECONOMICO VENTAS TIENDA ATARRAYA

2010 2011P 2012pP 2013P 2014P
VENTAS 327.347.343 426.206.241 583.902.550 851.913.820 1.301.724.317
INCREMENTO VENTAS
ESPERADO 98.858.898 157.696.309 268.011.270 449.810.497
PORCENTAIJE DE
INCREMENTO 30,2% 37,0% 45,9% 52,8%
% PROMEDIO ANUAL
DE CRECIMIENTO 0,302 0,370 0,459 0,528
2011P 2012P 2013P 2014P
PORCENTAIJE DE
CRECIMIENTO 0,302 0,370 0,459 0,528
INCREMENTO VENTAS
ESPERADO 98.858.898 157.696.309 268.011.270 449.810.497
PROYECCION DE
VENTAS ESPERADO 426.206.241 583.902.550 851.913.820 1.301.724.317

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

Gréfica 6. Comportamiento Econdmico Tiendas Atarraya
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Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena
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6.5 PRECIO DE VENTA

Lograr ponerle el precio de venta a al producto no es facil, cuando se crean
productos personalizados estos pueden llegar a ser muy fluctuantes, ya que el
cliente es el Unico que tiene la capacidad de escoger qué tipo de telas y
accesorios haran parte de su pieza, estos al momento de ser escogidos tendran
cada uno individualmente su propio valor, dandole la oportunidad al cliente de
escoger los que estén a su alcance econémico.

Para poder realizar el estudio financiero se necesitaba un precio de venta, el
precio de venta debe cubrir los costos fijos y variables de la empresa y dejar un
margen unitario de utilidad.

Para lograr determinar el precio de venta del producto, tendrd en cuenta los
siguientes puntos:

. El precio de venta promedio de la competencia identificado en el analisis de
las tiendas de vestidos de bafio de la ciudad de Cartagena es de $161.667 pesos.

. El precio promedio que estaria dispuesto a pagar la poblacion objetivo por
una pieza de la Tienda Virtual Atarraya. Este valor se obtuvo por medio del
Estudio de Mercadeo.

Tabla 49. Precio Promedio a pagar por pieza

PRECIO PROMEDIO A PAGAR POR PIEZA
Precio Vestido de Bafio Valor P.P. Valor P.P.
Entre Precio Promedio % 15 - 25 % 26 - 39 15-25 26 - 39

80000 -120000 100000 7,55 18,99 755000 1899000
121000 -160000 140000 55,35 60,76 7749000 8506400
161000 - 200000 180000 37,11 20,25 6679800 3645000

Valor Promedio de Precio 151838 140504

Valor Total Precio Percibido Por el Cliente 146171
Fuente: Estudio de Mercado.
. Se obtuvieron los costos fijos y variables anuales de la Tienda Atarraya,

para sacar el costo fijo por unidad se trabajé con el supuesto de maxima
produccion que serian 5068.5 unds y luego de obtener el costo total por pieza se
le impuso un margen de ganancia del 50% sobre el costo unitario. Para los
aumentos de los costos a través de los afios el aumento dependera de la variable
Macroeconémica IPC proyectado.
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Tabla 50. Proyeccién de precio de venta promedio de vestidos de bafio Tienda Atarraya

PROYECCION DE PRECIO DE VENTA PROMEDIO DE VESTIDOS DE BANO TIENDA ATARRAYA

ANOS 2011 2012 2013 2014
IPC 0,035 0,042 0,025
COSTO FIJO PROMEDIP UNITARIO 31.511 32.613 33.983 34.833
COSTO PROMEDIO UNITARIO 95.568 98.913 103.067 105.644
COSTO PROMEDIO VARIABLE UNITARIO 64.075 66.318 69.103 70.831
PRECIO PROMEDIO UNITARIO 143.352 148.369 154.601 158.466
MARGEN UTILITARIO PROMEDIO 47.784 49.456 51.534 52.822

Fuente: Estudio de demanda tiendas de vestidos de bafio en Cartagena

6.5.1 Presupuesto de Ingreso

Los ingresos presupuestos de la Tienda Virtual Atarraya estan conformados por la
venta de vestidos de bafio, este tendran un aumento proyectado (ver Tabla X

Comportamiento Econdmico Ventas Tienda Atarraya) y el incremento del IVA.

Tabla 51, Presupuesto de ingresos Tienda Atarraya

PRESUPUESTO DE INGRESOS

Afios 2001 2012 2013 2014
Ventas Netas Pronosticadas (sin
IVA) 426.206.241 | 583.902.550 | 851.913.820 | 1.301.724.317
IVA 68.192.999 93.424.408 | 136.306.211 208.275.891
TOTAL INGRESOS 494.399.240 | 677.326.958 | 988.220.031| 1.510.000.208

6.5.2

El promedio de piezas a vender se obtuvo con los datos de proyecciones de
ventas y proyecciones de precio estas arrojaron el resultado de cuantas se deben
vender anualmente, luego lo dividio entre 12 meses y se obtuvo el resultado de lo

Fuente: Propia del Autor.

Promedio piezas a vender

gque proyectamos vender mensualmente.
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Tabla 52. Proyeccién del promedio de piezas a vender

PROMEDIO PIEZAS A VENDER

ANOS 2011P 2012P 2013P 2014P
PROYECCION DE VENTAS ESPERADO 426.206.241 583.902.550 851.913.820 1.301.724.317
PROYECCION PRECIO DE VENTA 143.352 148.369 154.601 158.466
N2 DE PIEZAS PROMEDIO A VENDER

ANUALMENTE 2.973 3.935 5.510 8.215
N2 DE PIEZAS PROMEDIO A VENDER

MENSUALMENTE 247,8 328,0 459,2 684,5

Fuente: Propia del Autor.

6.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio se hall6 para determinar cuantas unidades de vestidos de
bafios se tienen que vender mensualmente para cubrir con los costos y gastos de
la empresa y asi no incurrir en pérdidas.

Tantos los costos fijos como los variables estan incorporados en el producto final,
pero la diferencia entre estos es que los costos fijos se produzca o no siempre
existirdn, mientras que los costos variables dependen del volumen de produccion.

El punto de equilibrio es la relacion que existe entre costos fijos, costos variables,
volumen de ventas y utilidades operacionales. Es el nivel de ventas que debe
alcanzar la empresa para cubrir con todos los costos y donde la utilidad es cero.

Para hallar el punto de equilibrio utilizaremos la siguiente formula:
P.E.unds.=CF/(PVg-CVQ)

En donde:

CF = Costos fijos mensuales

PVq = Precio venta unitario

CVq = Costo variable unitario

Solucion: Ejemplo Afio 1
P.E.unds.=13.309253/(143352-64.075)  -- > P.E.unds.=167.9

Para lograr cubrir con todos los cotos de la empresa se tienen que vender 167.9
unidades de vestidos de bafios mensualmente.
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En la siguiente tabla (ver tabla 52 Analisis de Costos y Punto de Equilibrio) se
veran las proyecciones del punto de equilibrio de la Tienda Virtual Atarraya.

Tabla 53. Analisis de Costos y Punto de Equilibrio

ANALISIS DE COSTOS Y PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Alquiler Local 12.000.000 12.420.000 12.941.640 13.265.181
Depreciacién 6.255.516 6.255.516 6.255.516 6.255.516
Impuesto industria y comercio (5x1000) 2.131.161 2.919.556 4.259.192 6.509.016
Servicios publicos 12.000.000 12.420.000 12.941.640 13.265.181
Salarios 80.202.147 85.655.893 91.480.494 97.701.167
Retefuente 42.623.217 58.790.561 85.183.843 |  130.180.320
Renovacidn registro mercantil 445.000 460.000 475.000 490.000
Mantenimiento y reparacion 2.000.000 2.100.000 2.205.000 2.315.250
Papeleria 300.000 411.000 599.649 916.264
Mantenimiento Pagina Web 1.754.000 1.815.390 1.891.636 1.938.927
TOTAL COSTOS FIJOS ANUALES 159.711.041 183.247.916 218.233.610 | 272.836.822
COSTOS VARIABLES

Materia Prima 191.071.650 197.759.158 |  206.065.042 | 211.216.668
TOTAL COSTOS VARIABLES 191.071.650 197.759.158 | 206.065.042 | 211.216.668
COSTOS TOTAL 350.782.691 381.007.074 | 424.298.652 | 484.053.491
Numero de unidades 3.671 3.852 4117 4.582
COSTO FIJO PROMEDIP UNITARIO 31.511 32.613 33.983 34.833
COSTO PROMEDIO UNITARIO 95.568 98.913 103.067 105.644
COSTO PROMEDIO VARIABLE

UNITARIO 64.075 66.318 69.103 70.831
PRECIO PROMEDIO UNITARIO 143.352 148.369 154.601 158.466
MARGEN UTILITARIO PROMEDIO 47.784 49.456 51.534 52.822
PUNTO DE EQUILIBRIO 167,9 186,1 212,7 259,4

Fuente: datos obtenidos a través de investigaciones, proveedores, Estudio de demanda tiendas de vestidos
de bafio en Cartagena.

Como se puede evidenciar en la Tabla 52. Analisis de Costos y Punto de
Equilibrio, el punto de equilibrio es menor que las proyecciones promedio de
piezas a vender (ver Tabla X Proyeccion del promedio de piezas a vender). Esto
quiere decir que desde el primer afio de funcionamiento la empresa no obtendra
perdidas.
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6.7 UTILIDADES DE LA EMPRESA ATARRAYA

Las utilidades proyectadas de la Tienda Atarraya se obtuvieron por medios de los
datos de ventas netas y costos totales, después de restar estos da las utilidades
que se generaran en la Tienda Virtual Atarraya, a esta utilidad se le saco el
porcentaje acordado por los socios sobre las utilidades, estos porcentajes varian a
través de los afos.

De esta manera se podra evaluar en qué afio los socios de la empresa
recuperaran la inversion inicial.

Tabla 54. Utilidades de la Empresa Atarraya

UTILIDADES DE LA EMPRESA ATARRAYA
ANOS 1 2 3 4

Ventas Netas Pronosticadas 426.206.241 583.902.550 851.913.820 1.301.724.317
Costo Total 350.782.691 381.007.074 424.298.652 484.053.491
UTILIDADES DE LA EMPRESA

ATARRAYA 75.423.550 202.895.476 427.615.168 817.670.826
PORCENTAJES DE DISTRIBUCION DE

UTILIDADES 0,05 0,10 0,15 0,20
UTILIDADES DE LOS SOCIOS 3.771.178 20.289.548 64.142.275 163.534.165
RETORNO DE LA INVERSION 3.771.178 24.060.725 88.203.000 251.737.166
MONTO INVERSIONES FUTURAS 71.652.373 182.605.929 363.472.892 654.136.661

Fuente: Propia del Autor.

Luego de obtener todos los datos se puede deducir entonces que el proyecto es
factible, es una inversion que al cuarto afio ya a cada uno de los socios se le ha
devuelto su inversion inicial y en ese mismo afio obtienen utilidades por el monto
de $54.449.957 millones de pesos.
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7 ANALISIS DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

7.1 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO

7.1.1 Estudio de Mercado

Por medio de este estudio se logré determinar que el sector de vestidos de bafio,
es un sector que se encuentra en pleno desarrollo, ya que su crecimiento se da
dia a dia y ademas tiene muchas cosas que ofrecer hacia el futuro. Lo dicho
anteriormente sirve como base para establecer principios y conceptos en los que
la empresa lograra desarrollar su portafolio de servicios y estrategias de mercado.

. Innovacion: seremos una empresa que lograrAd su posicionamiento
identificando nuevas formas de satisfacer las necesidades de los clientes,
detectando asi una oportunidad de negocio estableciendo un servicio innovador en
donde se logren integrar las caracteristicas que valoran los clientes.

. Personalizacion: En estos tiempos encontramos que los clientes estan
manejando diferentes especificaciones con respecto a los productos, estas
pueden ser de tiempo, precio, calidad, confort, etc. Esto ha llevado que la
satisfaccion de dichas especificaciones sea cada dia mas exigente, es por eso que
se puede concluir que los productos estandarizados (en algunos sectores) vayan
guedando en el pasado. La personalizacion de los productos se ha convertido un
medio por el cual se logra un acercamiento a cada uno de los clientes, logrando
asi entender sus necesidades y atender todas sus exigencias.

. Involucramiento de cliente: Se trata de no solo satisfacer las necesidades
del cliente, sino de llevarlos a vivir una experiencia de compra diferente, con este
esquema se quiere que cada uno de los clientes cree un vinculo estrecho con la
empresa llevando asi a que obtengan piezas Unicas las cuales cubran con todas y
cada una de las especificaciones, ademas que la personalizacion de los productos
logra un valor agregado en el atributo de diferenciador.

Cuando logramos unir todos estos conceptos en el desarrollo de producto y
servicios, se logra satisfacer en su totalidad las exigencias de los clientes y
ademas fomenta una actividad de venta que logra un impacto en el mercado.

Este estudio también nos ayudd a identificar las siguientes caracteristicas del
sector de la confeccion en Cartagena:

. Es un mercado que va creciendo constantemente.
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. Las mujeres hoy en dia se preocupan mucho mas por la vestimenta que
van a lucir en lugares como playa o piscinas.

. Existe una gran tendencia hacia las compras por medio del internet.
. Las mujeres quieren mostrar por medio de su vestimenta su personalidad.

Con relacién al mercado de vestidos de bafio personalizado se encontro que en la
ciudad de Cartagena ninguna tienda especializada en el mismo presta este tipo de
servicio, también se logra medir la insatisfaccion al momento de comprar vestido
de bafio y esta arroja la cifra de 71.63%, todo este mercado insatisfecho es un
mercado potencial para la empresa ya que al momento de comprar en la tienda
ellas lograran vivir la experiencia de comprar prendas de vestir de acuerdo a
todas sus necesidades.

En cuanto a la competencia en este servicio, no se identificaron competidores
directos debido a las caracteristicas de innovacion, personalizacion e
involucramiento del cliente, las cuales se relacionan como propias del servicio.
Detectamos que la competencia as cercana esta la tienda Patricia Ramirez ya que
se destaca como la mas fuerte.

7.1.2 Estudio Técnico

Por medio de este estudio se logré6 determinar el sistema de distribucion del
producto, el cual se realizara por medio de internet , dandole acceso a cada uno
de los clientes al software de disefio de vestidos de bafio. Cada uno de los
vestidos de bafio cumplira con los disefios hechos por los clientes y asi se lograra
brindar un alto servicio y satisfaccion.

Se determind que para iniciar el proyecto se necesitara contar con un espacio de
96 Mts2, ya que es el espacio necesario para lograr ubicar toda la maquinaria y
equipos necesarios para el buen funcionamiento de la empresa.

También se lograron determinar cada una de las maquinas, equipos, muebles,
accesorios y materia prima necesarios.

Luego de haber analizado las diferentes variables se logré establecer que la
capacidad de la empresa es de 5068,5 unds anuales.

7.1.3 Estudio Administrativo, legal y juridico

A través del estudio administrativo se determiné la estructura organizacional de la
empresa, la cual se basa en la organizacion funcional, esto se hizo con el fin de
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optimizar las funciones administrativas. Ademas, se establecieron los manuales de
funciones, jornadas laborales de cada uno de los cargos que componen al
proyecto Tienda Virtual Atarraya, también se logré definir cada uno de los salarios
y cargas prestacionales respectivas para cada uno de los cargos. Con respecto a
la parte legal de la empresa, se especificd que el mas favorable para la empresa
es la Sociedad por Accion Simplificada cada uno de los socios debera invertir el
monto de $70.918.626 millones de pesos.

7.1.4 Estudio Financiero

Después de haber definido la demanda potencial, se hicieron proyecciones a 3
afos teniendo en cuenta un incremento anual ocasionado por el crecimiento de la
demanda, el reconocimiento del servicio y el establecimiento del mismo. Las
proyecciones de la demanda se hallaron gracias al estudio realizado a 5 tiendas
especializadas en ventas de vestidos de bafio en la ciudad de Cartagena
obteniendo asi el crecimiento proyectado anual de la empresa. A partir de los
datos obtenidos en el estudio técnico, se pudo determinar la inversién inicial del
proyecto ($141.837.252 millones de pesos).

Todos los datos analizados en el estudio financiero fueron los que ayudaron a
determinar los costos promedio de los vestidos de bafio, la proyeccion de venta de
la empresa, las utilidades generadas anualmente y a hallar el tiempo de retorno de
la inversién a cada uno de los socios y asi se determiné que la inversion de la
empresa es muy rentable ya que desde el primer afio se empiezan a generar
utilidades y en el tercer afio los socios ya han recuperado su inversion.
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8 CONCLUSIONES

Con base en las conclusiones del proyecto se puede afirmar que el proyecto es
factible en todos sus aspectos. Ya que existe un mercado potencial que acepta en
un alto porcentaje el servicio de venta de vestido de bafio personalizados que
proponemos dentro del sector de confecciones. La venta de vestidos de bafio por
medio de internet es un punto favorable ya que las personas cada dia estan mas
relacionadas con este tipo de compras y el crecimiento de las ventas por internet
va en aumento.

Es muy importante resaltar que el proyecto es factible ya que deja margenes de
utilidad a los socios y donde a partir del tercer afio se ha hecho la recuperacion
total de la inversion que se hizo por parte de los mismos. También es muy
importante mencionar que desde su primer afio en funcionamiento con respecto a
las proyecciones dada no se incurririan en pérdidas.
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ANEXOS

ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA

ENCUESTA

OBJETIVO: Establecer la necesidad de una tienda virtual de vestidos de bafios y accesorios.

1. Acostumbra air a sitios tales como playa, piscina?
s [ oo [
2. Califigue 1 la que menos le gusta, 4 la que mas le guste. En fines de semana o

vacaciones ¢Cual es su actividad favorita?

Playa o Piscina [ ] City Tours [ ]

Cine o Teatro I:l Fiestas o Discoteca |:|

3. Quetipo vestimenta utiliza usted para asistir a este tipo de lugar?

Vestido de bafio de disefiadores |:| Vestidos de bafio de almacenes |:|
Vestidos de bafio disefiados por usted mismo [ | ~ Ropainformal [ ]

Otras |:|

4. Anualmente, ¢Cuéntos vestidos de bafio compra?

Ol:| 1|:| 2|:| 3|:| 4|:|

5. Cuando usted va a comprar un vestido de bafio ¢Qué situacion es la mas usual?
Todos me quedan divinos |:| Después de varias tiendas obtuve el perfecto I:I

Después de varias tiendas compre el que mejor me quedo I:I
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Después de varias tienda compre pero no estoy conforme |:|

No me gusta comprar vestido de bafio I:I

Utiliza accesorios junto con la ropa que utiliza para asistir a estos lugares

Sombreros I:l Pareos I:l Sandalias |:|
Bolsos [ ] otros [ |

Le gustaria que existiera una tienda virtual de vestidos de bafios en donde estos puedan

ser disefiados por usted?

Sl |:| NO |:|

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por vestidos de bafios hecho en nuestra tienda?

80000 — 120000 I:I 121000 - 160000 I:I 161000 — 200000 I:I
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ANEXO B. ANALISIS DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Tabulacion encuesta estudio de mercados

CUESTIONARIO: 317 TOTAL ENCUESTADOS

1. Acostumbras a ir a sitios como playa o piscina

15-25 % 26 - 39 %

S| 124 78 132| 83,5
NO 35 22 26 17
15— 25
100
80
60 - _
M si
40 1 2 Eno
0 - .
si no
26— 39
100,0
80,0 -
60,0 - .
M si
40,0 1 Hno
200 - 16,5
0o s e
Si no
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2. Califique 1 la que menos le gusta, 4 la que mas le gusta. En fines de semana o

vacaciones ¢ Cual es su actividad favorita?

15-25 26 - 39

Playa o
Piscina 48301951132 08|46/2893|14| 881[50|{31,65|48)3036|42(2658|18[11,39

City Tours |22|1384(25[1572|43|27.04[69| 434|30)116899(33/20,89/48|3038|47]29,75
Cineo
Teatro 3912453 (43[27.04|42/2642 352201372341 38|2405[46[2911|37[2342
Fiestas o
Discoteca_s 50[3145(40)12516| 2868|1761 [41|2579|41|12595|39|2468(22]|1392| 56 3_5,44

15- 25
50,00
45,00 43 40
M Playa o
40,00 Piscina
35,00
30,00 - City Tours
25,00 -
20,00 - .
mCineo
15,00 - Teatro
10,00 -
B Fiesta o
5,00 - Discoteca
0,00 -
4 3 2 1
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26- 39

40,00

35,00

30,00

25,00

20,00

15,00

10,00

5,00

0,00

35,44

M Playa o Piscina

City Tours

H Cine o Teatro

M Fiestas o
Discotecas

3. ¢ Qué tipo de vestimenta utiliza usted para asistir a la playa o piscina?

15-25 % 26 - 39 %
Vestidos de bafo de disefador 31| 19,50 241 15,19
Vestidos de bafio de almacenes 106 | 66,67 114 | 72,15
Vestidos de bafio disefiados por
usted 0| 0,00 5| 3,16
Ropa Informal 18| 11,32 13| 8,23
Otros 4| 252 2| 1,27
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15-25

60.00 M Vestidos de bafio
’ de disefiadores
50,00
40,00 Vestidos de bafios
30,00 de almacenes
19.5
20,00 11.3 M vestidos de bafio
10,00 . 5 - 5 disefiados por
0,00 : . . . — usted mismo
Vestidos de Vestidos de vestidos de Ropa otros ™ Ropa Informal
bafio de bafios de bafio Informal
disefiadores almacenes disefiados por
usted mismo | otros
26- 39
80,00
72,15 B Vestidos de
70,00 bafio de
60,00 disefiadores
50,00
40,00 Vestidos de
30,00 bafios de
20,00 15,19 almacenes
8,23
10,00 . 3,16 157
0,00 . _ . - : . Myvestidos de
Vestidos de Vestidos de vestidos de Ropa otros b_aﬁ?
bafio de bafios de bafio Informal disefiados
disenadores almacenes disefiados pqr usted
por usted mismo
mismo B Ropa
Informal
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4. Anualmente, ¢ cuantos vestidos de bafios compras?

15-25 % 26 - 39 %
0 4 2,52 1 0,63
1 40 25,16 38 24,05
2 76 47,80 92 57,59
3 29 18,24 22 13,92
4 10 6,29 5 3,16
15- 25
60,00
50.00 47,80
40,00 =l
2
30,00 25,16 =3
20,00 18,24 o
10’00 l G,')q m5
2,52
0,00 | -
1 2 3 4 5
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26-39

70,00
60,00 57,59
50,00 -1
40,00 2
30,00 24,05 "3
m4
20,00 13,92
’ m5
10,00
0,63 . 3,16
0,00 . . . —— .
1 2 3 4 5

5. Cuando usted va a compra un vestido de bafio ¢Cudl es su situacibn mas

usual?
15-25 % 26 - 39 %
Todos me quedan divinos 2111321 15| 9,49
Después de varias tiendas
obtuve el perfecto 30|18,87 24115,19

Después de varias tiendas
compre el que mejor me
guedo 51/32,08 37|23,42
Después de varias tiendas
compre pero no estoy

conforme 34(21,38 49131,01
No me gusta comprar
vestidos de bafno 23|14,47 33/20,89
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15-25

Todos me quedan
35,00 divinos
32,08
30,00 H Despues de varias
tiendas obtuve el
25,00 perfecto
21,38
20,00 18,87 u I?espues de varias
tiendas compre el
14,47 gque mejor me
15,00 13,21 quedo
B Despues de varias
10,00 tiendas compre
pero no estoy
conforme
>00 B No me gusta
comprar vestidos
0,00 de bafo
26- 39
3500 Todos me quedan
31,01 divinos
30,00
M Despues de varias
25,00 2342 tiendas obtuve el
perfecto
20,89
20.00 B Despues de varias
! tiendas compre el
15,19 quedmejor me
quedo
15,00 B Despues de varias
tiendas compre pero
9,49
10,00 no estoy conforme
B No me gusta
comprar vestido de
>0 bafio
0,00
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6. Utiliza accesorios junto con la ropa que utiliza para asistir a estos lugares

15-25 % 26 - 39 %
Sombreros 66| 41,51 90 56,96
Pareos 115 72,33 138 87,34
Sandalias 124| 77,99 155 98,10
Bolsos 119| 74,84 158 100,00
Otros 22| 13,84 37 23,42
15- 25
90,00
77.99
80,00 733 74.84
70,00
60,00 B Sombreros
50,00 Pareos
41.51
40.00 M Sandalias
M Bolsos
30,00
B Otros
20,00 13.84
10,00 l:
0,00 T T T T
Sombreros Pareos Sandalias Bolsos Otros
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26- 39

120,00
100,00
100,00 98,10
87,34
80,00
B Sombreros
Pareos
60,00 |—20.96 _
M Sandalias
M Bolsos
40,00 H Otros
23,42
20,00
0,00
Sombreros  Pareos Sandalias Bolsos Otros

7. ¢Le gustaria que existiera una tienda virtual de vestidos de bafios en donde
estos puedan ser disefiados por usted?

15-25 % 26 - 39 %
Sl 141 | 88,68 145| 91,77
NO 18] 11,32 13| 8,23

122



15- 25

26- 39

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vestido de bafio hecho en nuestra

tienda?

100,00

88,68

80,00 -

60,00 -

40,00 -

20,00 -

0,00 -

Wi

Hno

100,00

o}
[ury
~
~

80,00 -

60,00 -

40,00 -

20,00 -

0,00 -

Wi

Hno

8,23

.

no

15-25 % 26 - 39 %
80000 - 120000 12 7,55 30 18,99
121000 - 160000 88 55,35 96 60,76
161000 - 200000 59 37,11 32 20,25
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15- 25

26- 39

60,00

50,00

40,00

30,00

20,00

10,00

0,00

37,11

= 80000-120000

H 121000-160000
H 161000-200000

7,55

80000-120000 121000-160000 161000-200000

70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00

0,00

60,76

m 60000-100000

m 101000-140000

18,99 20,25 m 141000-180000

60000-100000 101000-140000 141000-180000
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ANEXO C LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La/Quintd e
e T
l\e ‘; ‘3 f % aE ~‘ : Lit
1 Urbuiug)o(n A o i
l.lls\la v ;

Urbanizacion -
Manga Real | C31

Terminal :
%
O e 1
"'c,\:_ ElPr

L spartana o 11 18] T TTotr

Fuente: Google Maps
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ANEXO D INCREMENTO HISTORICO SALARIO MINIMO

VALOR %
ANO |SALARIO | AUMENTO AUMENTO

2000| 260.100
2001| 286.000 25.900 9,96
2002 | 309.000 23.000 8,04
2003 | 332.000 23.000 7,44
2004 | 358.000 26.000 7,83
2005| 381.500 23.500 6,56
2006 | 408.000 26.500 6,95
2007| 433.700 25.700 6,30
2008 | 461.500 27.800 6,41
2009 | 496.900 35.400 7,67
2010| 515.000 18.100 3,64
2011| 535.600 20.600 4,00

PROMEDIO 25.045 6,80

Fuente: Gerencie®®: Incrementos de los Salarios Minimos

*  GERENCIE.

colombia.html>

Incrementos

de los

salarios
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ANEXO E TABLA DEPRECIACION

TABLA DEPRECIACION
MESES DE VALOR DEPRECIACION

CONCEPTO VALOR VIDA MENSUAL
Maquina fileteadora 3.200.000 120 26.667
Maquina de coser plana | 4.500.000 120 37.500
Madquina recubridora 2.800.000 120 23.333
Maquina resortadora 8.200.000 120 68.333
Computadores 4.497.000 60 74.950
Impresora 399.000 120 3.325
Aires acondicionados 4.446.800 120 37.057
Plotter 7.400.000 120 61.667
Escritorio Gerencia 850.000 120 7.083
Silla Gerencia 870.000 120 7.250
Archivadores 1.780.000 120 14.833
Sillas empleados 1.350.000 120 11.250
Mesa de Maquinas 1.980.000 120 16.500
Mesa de Corte 990.000 120 8.250
Mesa computo 1.240.000 120 10.333
Lockers 620.000 120 5.167
Mueble insumo plotter 1.500.000 120 12.500
Caja de disefios corte 200.000 120 1.667
Mueble materia prima 2.500.000 120 20.833
Mueble insumo CEE 1.500.000 120 12.500
Zf;kl’rl]z i producto |, 405 000 120 16.667
;f:;eur:dén Programal 100.000 120 833
Carro moévil retazo 70.000 120 583
Nevera 1.505.269 120 12.544
Horno microondas 140.400 120 1.170
Cocineta semintegrada 438.000 120 3.650

TOTAL 521.293
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