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GLOSARIO:

Lead Time: Tiempo de entrega de un producto desde al proveedor a una empresa.

Costo Marginal: Costo asociado a la produccion de una unidad mas en el sistema empresarial

de produccion.

Joint Ventures: Dos empresas se unen para compartir el riesgo y cuya finalidad es realizar

operaciones complementarias en un negocio determinado.

Buyer Persona: Representacion semi-ficticia de nuestro consumidor final construida a partir de
su informacion demogréfica, comportamiento, necesidades o motivaciones, otros los Ilaman

avatar y lo representan como el cliente perfecto.

Benchmarking: Es un proceso sistematico y continuo para evaluar los productos, servicios y
procesos de trabajo de las organizaciones reconocidas como las mejores practicas, aquellos
competidores mas duros, en otras palabras, es tomar como referencia los mejores y aterrizar sus

métodos, sus estrategias dentro del marco de nuestra empresa, siempre bajo términos legales.

Molde: En el &mbito del corte y confeccion, es una plantilla realizada en papel para ser copiada

en el tejido y fabricar una prenda de vestir, cortando, armando y cosiendo distintas piezas.

Patronaje: Es el esbozo de la forma que va a llevar la prenda a producir, donde se tiene en

cuenta las medidas y el tipo de disefio.

Trending Topic: Es una de las palabras o frases mas repetidas en redes sociales en un momento

concreto de periodicidad de tiempo.

Cuello de Botella: Es un proceso productivo, es una fase de la cadena de produccion en donde
se lleva cabo mas lento el proceso que en otras areas, esta determina la velocidad del proceso de

produccion global.



Policromia: Proceso de estampacion en donde se utilizan varios colores (principalmente

magenta, amarillo, azul, rojo) para dar forma a un arte grafico.

Termo fijado: Proceso dentro de la cadena de produccion el cual consiste en a base de las

propiedades del calor potencializar los colores y la duracion de las tintas en una prenda de vestir



RESUMEN:

El siguiente trabajo de intraemprendimiento es el resultado de la investigacion exhaustiva para el
mejoramiento de la cadena productiva de la empresa Alicio Clothing enfocada en la
produccién y comercializacion de prendas de vestir a traves de una experiencia de compra
diferenciada e innovadora, haciéndose llamar “Los Psicologos de la moda” donde la
creatividad del cliente es plasmada en una prenda a través de una experiencia guiada por
expertos en disefio grafico y moda. Para el siguiente trabajo se debe acotar el Joint Ventures
de dos empresas Alicio Clothing y HAM (hechas a medida), HAM es una empresa dedicada
a la creacion de camisas formales para caballero, siendo un excelente aliado estratégico para
incursionar en el mercado de prendas formales y asi mismo agregar valor al portafolio de
productos, el proceso productivo de HAM como el de Alicio es muy artesanal y contaba con
un sin numero de restricciones por el contexto del sector en que se encuentran y por el poder
de negociacion de los proveedores en el mismo, en consecuencia a este Joint Ventures estas
dos empresas deciden co-crear una nueva cadena productiva con la finalidad de incrementar

los indices de produccién, aumentar la calidad de las prendas y reducir los cuellos de botella.

PALABRAS CLAVE:

Joint Ventures, cadena productiva, eficiencia, calidad, Psicologos de la moda, portafolio de

productos, emprendimiento, cuello de botella.



ABSTRACT:

The following work of intrapreneurship is the result of the exhaustive research for the improvement
of the production chain of the company Alicio Clothing focused on the production and
commercialization of clothing through a differentiated and innovative buying experience, calling
itself " The fashion psychologists where the customer creativity is embodied in a garment
through an experience guided by experts in graphic design and fashion. For the following work,
the Joint Ventures of two companies Alicio Clothing and HAM (Custome Made) must be named,
HAM is a company dedicated to the creation of personalized formal shirts for men, being an
excellent strategic all to enter in the formal market and to add value to the product portfolio, the
production process of HAM like Alicio is very handmade and had countless restrictions due to
the context of the sector in which they are part of and the bargaining power of supplier. As a
result of this joint ventures both companies decided to co- created a new the production chain in

order to increase production rates, quality of garments and reduce bottlenecks.

KEY WORDS:

Joint Ventures, production chain, efficiency, quality, fashion psychologists, product portfolio,

entrepreneurship, and bottleneck.



12

1. INTRODUCCION:

En la actualidad los clientes requieren encontrar un producto o servicio que no solo cubra
los requisitos basicos de compra ( buen precio, buena calidad, etc.) sino también buscan una
experiencia que les genere valor, que cubra la necesidad o su instinto reptiliano de sentirse
reconocido o apreciado, basados en esta primicia, es que se crean Alicio y HAM dos empresas
que deciden formar un Joint Ventures con la finalidad de mejorar e innovar el proceso de
compra de una prenda de vestir a través de una experiencia guiada por expertos en disefio de
grafico y de moda, para llevar esto acabo estas dos empresas deciden unir sus cadenas
productivas y co-crear una nueva, teniendo en cuenta las restricciones internas y externas del

mercado textil.

Esta investigacion de intraemprendimiento muestra un trabajo profundo y ordenado sobre la
co-creacion de una nueva cadena productiva resultado de integrar los factores potencializadores
de produccién de ambas empresas y la adicion de nuevos procesos logisticos, desechar
procesos productivos que afectan de manera negativa el flujo operativo de produccion y no
dejaban aumentar la capacidad productiva de ambas empresas, la creacion de una nueva
experiencia de venta a partir de la cadena productiva construida, una nueva estrategia de
mercado en donde se manejara de forma separada los nichos de mercado de ambas marcas, una
nueva investigacion de benchmarking por la ampliacién del portafolio de producto y la
decision de lanzar una nueva linea de ropa aprovechando la creacién de la nueva cadena

productiva.
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2. PRESENTACION DE LA EMPRESA:

En la actualidad Alicio entabla una relacién de Joint Ventures con HAM (Hechas a medida) ,
dando como resultado HAMLICIO una empresa enfocada en crear y comercializar prendas de
vestir a través de una experiencia diferenciada de compra, donde el cliente a través de una
experiencia guiada por medio de nuestro “Psic6logos” o expertos en moda y disefio plasmara su
creatividad en esta prenda mas que todo enfatizada en un contexto informal, por un lado Alicio
es una marca que nace en el 2014 para crear una nueva experiencia en el mundo de la moda
urbana bogotana cambiando la forma estandar de comprar ropa, cubriendo la necesidad de un
servicio personalizado entretenido y diferenciado para crear prendas de vestir, en donde el cliente
de la mano de nuestro equipo desarrolla su idea y la materializa, entregando la satisfaccion de
hacer tangible su idea. Nos hacemos llamar los “psicologos de la moda” por otra parte HAM se
enfoca a la produccion de camisetas formales personalizadas, nace a principios del 2017
cubriendo la necesidad de satisfacer la necesidad de poder crear prendas a la medida de buena
calidad y a un precio asequible.

2.1. Datos generales de la empresa:

Alicio empieza en el 2014 con solo un integrante (El creador) el cual por medio de un afio
llevo a cabo la actividad econdmica de la empresa en donde después de este periodo de tiempo
encontrd un equipo con diferentes actitudes que encajaban a la perfeccion con la visién de la
compaiiia, en la actualidad nuestra marca esta conformada por 5 socios , integrando a la duefia de
HAM a nuestro equipo, una disefiadora de modas con conocimientos amplios en el mercado
quien le dio un enfoque diferente y ha aportado a grandes ideas dentro del nuevo desarrollo de la
empresa, HAMLICIO tendra un punto fisico, y también se manejara por plataformas online pero
el marketing dé cada marca (Alicio y HAM) sera desarrollada de forma separada en orden de no

confundir los dos segmentos de mercado.
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2.2. Origen de la idea de negocio:

Nuestra vision es clara, crear una marca que mas que la venta de prendas brinde una

experiencia al cliente en tiempo real de la creacidn una prenda, de cualquier tipo, sea informal o

formal, es aqui donde se origina toda la idea del negocio debido a que no hay una tienda que

haga esto en la actualidad, interconectar la cadena de produccién con los requerimientos del

cliente respaldado por expertos en textiles, moda y disefio grafico integrandose con un excelente

servicio al cliente en donde esté el cliente sienta que habla con alguien que ya conocia de antes

creando una experiencia de confianza, creatividad y profesionalismo.

2.3. Objetivos y cronograma:

Objetivos Noviembre- diciembre 2017

Lanzar la linea de Alicio Clothing, linea vacacional.
Realizar el lanzamiento de HAMLICIO como empresa y la exposicién de

las dos marcas que hacen parte de la compafiia, Alicio y HAM.

Seguimiento en el sistema productivo creado a través del Joint Ventures.
Consolidacion de HUB de produccién.

Lanzamiento de pagina web y nuevo marketing para las dos marcas.
Crecimiento en ventas y en tracking de clientes en redes sociales.

Creacion de plan embajadores de marca.

Cronograma: octubre 2017- Final de afio 2017

Nota: las actividades desde octubre pueden variar u otras pueden



ser agregadas.

Octubre

Finalizacién de organizacion Joint Ventures HAM y Alicio

Division de nuevas actividades entre socios de la empresa (finanzas, marketing, produccion,
disefio)

Encuentro con disefiadores pagina web.
Iniciacion de planeacion linea vacacional Alicio Clothing.

Evento de lanzamiento HAM.

Noviembre

Realizacion de linea vacacional.

Despliegue estrategias de marketing para HAM y Alicio
Consolidacion HUB de produccion.

Iniciacion de flujo nuevo de produccion.

Estandarizacion en procesos internos.

Diciembre:

Lanzamiento de pagina web.

Lanzamiento Linea Alicio clothing, vacacional

Revision de estrategias de mercadeo.

Estrategia de alianzas con tiendas locales.

Expansion de disefiadores contratados bajo los lineamientos de

economia colaborativa

15
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3. CONCEPTO DE NEGOCIO

3.1 Propuesta de valor:

HAMLICIO se diferencia por ser una marca que busca ayudar al cliente a plasmar su propio
estilo y esencia en sus prendas de vestir por medio de un proceso de venta entretenido y
personalizado, entregando una experiencia diferenciadora en donde el cliente genera cercania y
pertenencia con la compafiia, relacionandolo directamente con el proceso productivo de una
prenda de vestir



3.2 Modelo de Negocio:

Tabla 1. CANVAS HAMLICIO

N i '

- Alvaro Daza L Loglstlca.y - Somos una 4 1. Asistencia Q - lévenes entre 15y
(Potencializaci Produccion empresa bogotana personalizada 25 afios que estén Y
de la experiencia) 2. Merc.adeo creadoray para cada uno de los terminando el colegio -lg.

- Sara Lopez( ef_ectnlvo_ comercializadora de clientes (grados 10, 11),
Disefiadora de 3. Diseno |nno'vador prendas de vestir 2. Contacto directo con universitarios, recién
modas de planta) 4. Plan CRM cll‘?ntes personalizadas a través disefiador a eleccion egresados o jovenes con

- Centrode 5. Buenas relaciones de una experiencia 3. Perfilamiento del perfil universitario que
Emprendimiento con proveedores innovadora, creativa y cliente para estén en un entorno de
UR costo-eficiente para otencializar XP negocios.

- Maria Tovar ( jovenes auténticos de :\ ﬁ
Disefiadora grafica) entre 15 y 25 afios de 1. Participacion %

- Brian Mendoza ( 1. Produccién edad. en eventos
tintas) 2. Experiencia de venta 2. Vozavoz

- Colectivo de 3. Efectividad en 3. Redes Sociales
emprendedores tiempos de entrega 4. Retail
Rosaristas 5. B2C

1. Value Driven: enfocado en crear valor
2. Fix Costs: materias primas (TRM)
3. Variable Costs: transporte y mercadeo

HAMLICIO maneja un sistema de ingresos basado en la
venta de prendas al detal o por medio de consignacion.
Los distintos precios de venta fluctian de acuerdo con
la prenda, el nivel de personalizacidn y caracteristicas
generales del disefio que se lleve a cabo en base a los

requerimientos del cliente.
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Fuente: Elaboracion propia

3.3. Orientacion estratégica:

3.3.1 Proposito:

El proposito de nuestra marca es crear un nuevo tipo de experiencia al comprar ropa,
eliminando el tipico proceso de ir a una tienda o seleccionar una camiseta por la web, queremos
que el cliente experimente en vivo y en directo la creacion de su accesorio relacionandolo con el
proceso de produccion, siempre buscando reducir los tiempos de entrega a través de la

optimizacion del proceso.

3.3.2 Meta:

Nuestra mayor meta es crear nuestra propia tienda en donde se encuentren las diferentes fases
de produccidén de una prenda de vestir, mostrada al pablico de manera entretenida e innovadora,
en donde se manejara nuestra propia linea de ropa Alicio (ropa informal), HAM (ropa formal) y

al mismo tiempo se llevara a cabo la experiencia de HAMLICIO Clothing.

3.3.3 Filosofia orientadora:

3.3.3.1 Valores:

Los principales valores que destacan HAMLICIO se enmarcan en integridad que se plasme en

la transparencia hacia cada uno de los integrantes de la empresa y por supuesto hacia los clientes,
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calidad que permita que los productos de la compafia se destaquen dentro del mercado y a su
vez sean reflejo del esfuerzo diario por cumplir con los requerimientos del consumidor, y por
altimo la confianza dentro de todo el equipo de trabajo, ya que a través de esta es mas factible
cumplir con la mision y la vision de la empresa ademas de posibilitar la creacion de un ambiente
familiar que permita fortalecer las relaciones y las conexiones internas para una comunicacion

que siempre construya al ser y a HAMLICIO como tal.

3.3.3.2 Creencias:

HAMLICIO es una empresa que cree enormemente en la realizacion de los suefios de los
emprendedores colombianos y se para como contribucion e impulso para el entorno cercano de
empresas y personas en los distintos entornos con los que interactlia en el dia a dia. Cree en la
fidelidad y lealtad a través de un producto de alta calidad, diferenciado y que se ajusta a los
distintos gustos de sus clientes, un producto que a su vez ofrece una experiencia de comodidad
de principio a fin, que resulta de un equipo de personas comprometidas y que viven sus valores
todos los dias.



3.3.3.3 Imagen tangible:

2014 EVOLUCION DE NUESTRO LOGO

{ &)

N

HAMLICIC

Fuente: Elaboracion propia

HAM

lustracién 1. Logos Alicio, HAM y HAMLICIO.

2016

20
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4. PRODUCTO O SERVICIO:

A lo largo de los ultimos dos afios Alicio Clothing ha evidenciado una aceptacion positiva de
su propuesta de valor a través de su mercado de early adopters, como se mencion6 anteriormente
la estrategia de lanzamiento para HAMLICIO al ser un Joint Venture, tiene como objetivo
abarcar nuevos mercados en donde ademas de crear una experiencia diferente de compra de
prendas de vestir a traves de la creacion propia para un mercado juvenil y urbano, junto con una
experiencia de compra enfocada en la facilidad y la personalizacién de camisas para caballero,
haya un producto resultado de la co-creacidn efectiva de un sistema productivo para la compaifiia,

este producto se clasifica actualmente en dos lineas:

Alicio Clothing (prendas):

Desde la iniciacion de la marca en el 2014 se han lanzado tres lineas de ropa al publico, la
primera linea llamada Alicio Wild sale en Octubre de 2014, caracterizada por disefios de
animales salvajes con utilizacién de una técnica policromatica dando un disefio fresco y Unico,
por otra parte nuestra ultima linea llamada WOLF REVOLUTION fue lanzada el 2 de
septiembre de 2016 en la zona de Bogota con un evento en la Zona T de Bogota, nuestra ultima
linea se llamd Alicio Summer y se saca en Diciembre de 2016 en donde se resalta los colores
nedn y se potencializa el concepto de vacaciones, mostrando un estilo de vida tropical y juvenil,
la linea que se planea lanzar ya se lleva un prototipado de las prendas que se van a manejar, en
donde nuestros clientes interactuaron con las prendas, los disefios y las telas con el objetivo de

sacar prendas que cubran las necesidades en calidad y moda en el mercado:
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/
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74

llustracién 2. Fotos Alicio Summer.

Fuente: elaboracidn propia.
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Hechas a Medida (HAM):

Con la reciente alianza estratégica un nuevo producto fue anexado a nuestro portafolio de las
camisas formales personalizadas han tomado un inicio protagdnico en nuestra empresa, en la
actualidad se ha podido crear de la mano de la experiencia de HAMLICIO, camisas
personalizadas a través de nuestra experiencia de “psicologos de la moda” y también se esta
planeando sacar nuestra propia linea formal para caballero donde se muestre la elegancia y la
calidad con precios asequibles para nuestros clientes, esos hombres que a través de su estilo de
vida muestran a diario el status y lo transmitan por medio de una vestimenta elegante, con estilo
y que proyecte su esencia, se realizé un evento de lanzamiento de la marca en el mes de

septiembre y se ha estado vendiendo a través del servicio “el psicélogo va a tu casa™:

‘!_ hechasamedida ‘ hechasamedida

lustracion 3. HAM, Prendas.

Fuente: elaboracién propia



¥/ hechasamedida

lustracién 4 HAM, Prendas.

Fuente: elaboracion propia.

4

hechasamedida

llustracion 5. Showroom HAM.

24
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Fuente: Elaboracion propia.
HAMLICIO Experience:

Este es el Core business de nuestra empresa y de donde se obtiene el 80% de nuestras
ganancias, aqui nuestro clientes se comunican para elaborar su prenda personalizada y
evidencian la experiencia con Alicio, desde escoger el tipo de textura de la tela hasta el disefio
grafico brindamos una amplia gama de opciones a nuestros usuarios, es aqui que desarrollamos
el término “Psicologos de la moda” debido a que cuando los clientes llega con un bosquejo de su
idea (mayoria de las veces) nuestro equipo se encarga de moldear su idea, entregando un servicio

al cliente, entretenido, personalizado y cercano.

. aliciodaclothes : 5
. aliciodaclothes

[lustracion 6. Trabajo HAMLICIO Experience.

Fuente: elaboracidn propia.
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Estos son algunos de nuestros clientes, en viajes con sus amigos, graduacion, despedidas de
solteras, en donde camisetas y gorras fueron personalizadas a su gusto de la mano de nuestro

servicio.

llustracién 7. Trabajo HAMLICIO Experience.

Fuente: Elaboracion propia

Sacamos las ideas de nuestro cliente por medio de nuestra experiencia y entregamos un
producto de calidad, teniendo en cuenta los deseos y lineamientos del cliente. (HAMLICIO

experience, 2015)
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5. ANALISIS DEL MERCADO

5.1 Descripciéon del entorno de negocios:

El entorno bajo el cual se desenvuelve HAMLICIO, el entorno del sector textil y de
confecciones colombiano, es un entorno que actualmente se encuentra en una etapa coyuntural
por la creciente reduccion en produccion pero las grandes oportunidades que se han venido
presentando en este Ultimo afio (Cabrera Galvis, 2017), ademas de las distintas crisis por motivos
economicos, contrabando, dumping, entre otros (Vega, Guevara, Hernandez, Piedrahita, &
Rivera, 2012) que han venido caracterizando el comportamiento de la industria en los Gltimos
tiempo. Para comprender mas en profundidad la situacion se realizara a continuacion un analisis
PEST (factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos) del sector que permita identificar
distintas caracteristicas del mercado en el que opera HAMLICIO, gue sean de relevancia para el

desarrollo del presente proyecto.

5.1.1. Factores Politicos

e Incremento en ventas dentro del sector que abarca también el contrabando
principalmente de China e India y practicas desleales de comercio (Cabrera Galvis,
2017), contra lo cual es muy dificil paras las empresas textileras competir ya que el
precio final del producto de contrabando esta muy por debajo del costo de solamente
las materias primas con las que trabajan las industrias colombianas.

e Con el punto anterior se enlazan las decisiones gubernamentales de los ultimos afios
de apertura comercial hacia adentro que han sido de gran desventaja para las empresas
colombianas en términos de competitividad, la cual no han logrado aumentar en gran
medida, para esto, el Programa de Transformacion Productiva (PTP) ofrece un

acompafiamiento a las empresas para posicionar el sector como uno de talla mundial.
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A causa de la situacién macroeconomica del pais, el Gobierno Nacional se encuentra
trabajando en un decreto en donde se establezcan umbrales minimos de precio a las
importaciones con el principal objetivo de frenar el ingreso de contrabando. Asi
mismo el Gobierno trabaja en normas que exijan a la Dian y a la Policia Fiscal
exigencia mucho mas fuerte en términos de control y normas que incentiven las

exportaciones (El Pais, 2017).

5.1.2. Factores Econdmicos

Disminucion en la produccién de textiles y confecciones dentro del pais, lo que
significa disminucion creciente de empleo para mas de 80.000 colombianos.
Desequilibrios en términos de que el comercio minorista y las importaciones del sector
han aumentado, tomando como referencia junio del afio pasado frente a este afio 1.4%
y 21% respectivamente (Cabrera Galvis, 2017).

De acuerdo con la Cdmara Colombiana de Confecciones y Afines, el sector textil ha
tenido una considerable disminucion en sus exportaciones, pasaron de US $ 691
millones en el 2014 a US$691 millones en el 2016 (El Pais, 2017).

La devaluacion del peso colombiano como factor relevante en rentabilidad de
importadores.

La entrada de grandes marcas internacionales del sector textil al pais constituye una
sefial de confianza en Colombia.

El Gobierno, con el &nimo de dinamizar las empresas y brindarle mas impulso a la
economia lanzo6 6 lineas nuevas de crédito de Bancoldex, incrementando ademas su

capacidad de endeudamiento (Dinero, 2017).

5.1.3. Factores Socio- Culturales



29

Hoy en dia es de vital relevancia en Colombia facilitar un entorno de creatividad
debido que los consumidores buscan y aprecian un estilo de vida que los haga sentir
diferentes y también que les brinde el sentido de experiencias Unicas (Inexmoda,
2017).

Tendencia eco Green, promocion a nivel nacional de consumo y produccion
consciente y sustentable, tendencia ecoldgica en procesos de produccion, en el &mbito
textil mucho énfasis en modelos de negocio de moda sostenible.

Al 2016, el 24% del empleo manufacturero del pais es generado por el sector textil y
de confecciones.

La clase media en el pais esta en ascenso y ha pasado a convertirse en un mercado
clave, durante la ultima década se ha venido presentando un rédpido crecimiento
pasando del 18% del censo colombiano en el 2005, 32% en el 2015 y un 43% para el
2016 (Prensa Inexmoda, 2017). Ademas de ser gran parte de la poblacion colombiana,
la clase media esta pasando de un consumo de supervivencia a un consumo mas
aspiracional, realiza mas compras y accede a productos que anteriormente se tenian

destinados a clase alta.

5.1.4. Factores Tecnoldgicos

Actualmente existe para Colombia la mano de obra no calificada y econémica

De acuerdo con la Camara Colombiana de Comercio Electronico, las transacciones
por internet (4% del PIB) y compra en linea de ropa han incrementado su
representatividad (35% de transacciones internet).

Apalancamiento de todos los sectores de la economia en el comercio electronico.

AUn en el pais hay mucha confeccion casera y hay falta de modernizacién en términos
de maquinaria, algunas de las causas son la dificultar en importacion y adquisicion de
tecnologia de punta, el costo de los impuestos a las importaciones y la falta de apoyo

en este tema por parte de los Gltimos gobiernos.
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e Tecnologias de Informacion y Comunicacion como impulso para el mejoramiento en

la eficiencia y eficacia de la cadena de abastecimiento (Huertas Martinez, 2016).

5.2 Descripcién del Mercado:

5.2.1 Segmentos Objetivos:

El segmento objetivo principal de HAMLICIO toma lugar en la ciudad de Bogota, lugar
en donde existe un sélido nicho de mercado en donde la tendencia de la personalizacion ha
tomado fuerza desde la creacién de Alicio hace mas de dos afios. Mas especificamente este
segmento se enfoca en jovenes entre 15 y 25 afios, que sean estudiantes de ultimos grados de
colegio (9°y 10°), universitarios, recién egresados o jovenes con un perfil universitario que a su

vez estén involucrados en un entorno de negocios.

Buyer Persona

Para comprender més a fondo el mercado objetivo HAMLICIO, se presenta a continuacion la
elaboracion del Buyer Persona para sus dos focos de segmento de mercado, por un lado, el Buyer
Persona Alicio y, por otro lado, el Buyer Persona HAM. Con esta representacion ficticia se logra
tener un mejor entendimiento del cliente y por tanto sus necesidades para asi poder ajustar la
propuesta de producto y venta de acuerdo con cada uno de sus perfiles. Adicionalmente por
medio de esta herramienta se podran definir objetivos mas claros relacionados con el mercadeo
para cada uno de los segmentos y por consiguiente poder utilizar de manera mas eficiente cada

uno de los recursos con los que cuenta la empresa.

Buyer persona Alicio

El Buyer Persona para Alicio José es un disefiador grafico que trabaja hace dos afios en una

firma de disefio, ambiente laboral que comparte con su familia. Es un hombre que tiene un trato
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con las demas personas que parte desde el respeto y dejar fluir tal cual ellas son, José cree en las
diferentes formas de pensar “Open Mind Person”. Sus mayores retos constan en aterrizar el

conocimiento que esta adquiriendo diariamente para poder aplicarlo en su vida real.

BUYER PERSONA SEGMENTO ALICIO

¢Qué piensa y siente?
- José tiene un profundo deseo de sentirse singular, Unico y reconocido
por sus creaciones en los distintos entornos de su vida.
Le inquietan las experiencias que generen emaociones diferentes y
marquen la diferencia entre lo tradicional
- Le preocupa no satisfacer los requerimientos de su entorno social

s ¢Qué ve?
¢Queé escucha?

-Un entorno de mucha dependencia a

- Ensu familia: si haces las cosas bien las
cosas saldran bien

- Ensus amigos: hay que experimentar cosas
nuevas cada dia. No ser aburrido. Lo
personalizado es mejor pero es costoso

- Ensu jefe: trabaja fuerte para que llegues

las redes sociales, a la moda, el mundo
social.

- Dentro de su contexto alrededor
quieren todos parecer perfectos sin
evidenciar que son seres de
imperfecciones

donde yo estoy

¢Qué dice y hace?

- “Soy especial, Unico y estoy dispuesto a morir por lo que creo”
- Actitud enérgica

- Se comporta de manera muy sociable

Resultados

- Busca ser un gran empresario, ser parte de proyectos grandes
que trasciendan.

Esfuerzos

- Tiene un gran miedo al fracaso, miedo a salir de su zona de
confort, miedo al qué diran.

Tabla 2 Buyer persona Alicio.

Fuente: elaboracion propia

HAMLICIO puede ser aporte para José y la consecucién de sus objetivos por medio de la
materializacion de su creatividad y plasmando su esencia en la forma de vestir, ademas que este
puede asociarse con la empresa y trabajar como recurso fundamental para ella. Una de las
razones por las cuales José no compraria un producto de la empresa seria por no sentir que es un
producto innovador, de esta manera HAMLICIO puede vender como una solucion una
experiencia innovadora y cercana con él en donde su creatividad sea plasmada con una alta

calidad y cumpliendo las expectativas del cliente.
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Buyer persona HAM

Por otra parte, el Buyer Persona definido para el segmento HAM, Santi, es un networker,

empresario, trabajador de poder adquisitivo, es una persona desde el utilitarismo.

BUYER PERSONA SEGMENTO HAM

¢Qué piensa y siente?
- Santi desea verse siempre impecable, impactante y profesional.
Le inquieta mucho el lucir de las personas, es muy visual
- Le preocupa no lucir lo suficientemente bien para los demas y para el
mismo.

, ¢Qué ve?
¢Qué escucha?
-Un entorno de mucha dependencia a
las redes sociales, a la moda, el mundo
social.

- Un entorno donde todo entra por los
0jos, y relucen los lujos y un estilo de
vida de “derroche”

- Dentro de su contexto alrededor
quieren todos parecer perfectos sin
evidenciar que son seres de
imperfecciones

- En su familia: todo entra por los ojos, si sales
de tu zona de confort tendras mayor éxito.

- En sus amigos: te tratan como te ven,
“recuerda que para estar en nuestro circulo
vestirse mal no es una opcién”

- Ensu jefe: yo soy mi propio jefe

¢Qué dice y hace?
- Eldinero es importante y es un vehiculo para alcanzar la felicidad, la
forma en que te vistes proyecta el éxito por que es de esta forma que
te sientes comodo.
- es emprendedor, le gustan los negocios, le gusta la vida social y se
centra en tener un estilo de vida alto.

Esfuerzos Resultados

- Quiere ser multimillonario, quiere ser influyente en su contexto y

- Tiene un gran miedo al fracaso, miedo al éxito, miedo a no : N
quiere impactar.

alcanzar sus expectativas.

Tabla 3. Buyer persona HAM.

Fuente: elaboracion propia.

HAMLICIO a través de la realizacion de prendas de calidad, elegantes y a la medida plasma
el profesionalismo y el impacto positivo en un entorno de negocios, una razén por la cual Santi
no compraria los productos es por que fueran de baja calidad y no cumplieran su expectativa de
los atributos planteados. Ofrecer camisas hechas de Santi para Santi, abre posibilidades a que las

prendas HAMLICIO puedan ser mas atractivas para él.
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- Necesidad como tal del mercado textil colombiano por arrojar nuevas cifras que

evidencian una mejora en el comportamiento del sector, en donde la optimizacion de la cadena

productiva de la empresa indirectamente contribuye a reduccion de costos para la esta y por tanto

mayor probabilidad de prosperidad a largo plazo. Es una contribucién indirectamente positiva

para el entorno textil del pais y brinda la posibilidad de ofrecer buenos precios al mercado

teniendo como base un producto de alta calidad.

- De acuerdo con las tendencias del mercado hoy en dia el segmento en el que HAMLICIO

se enfoca tiene la necesidad de sentirse Unico y diferente dentro de su contexto, es un segmento

que busca ser participe en el mercado y por tanto en el producto o servicio final del cual sea

consumidor.

5.2.3 Tamarno del mercado:

Teniendo en cuenta los principales segmentos HAMLICIO, los principales datos acerca del

tamafio del mercado se muestran en la tabla a continuacion:

Tabla 4. Tamafio del Mercado.

ValueXP(Universitario

Youth (Estudiante

) Luxury(trabajador) Colegio)
Tamarfio de mercado 430.091 8714715 937124
Consumo per cépita 20.992 20.992 20.992
Frecuencia de compra 2 3 3
Valor de mercado anual 18.056.940.544 54.881.789.184 59.016.321.024

Fuente: elaboracidn propia.
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5.3 Analisis de competencia:

En la actualidad cada vez mas han surgido empresas interesadas en personalizar productos y
poder atacar mercados méas segmentados , ahora la tendencia es crear experiencias a través del
producto o servicio que se esté prestando, si bien la rivalidad en el mercado no tiene niveles altos
los productos estan cambiando constantemente, y se lanzan lineas con las nuevas tendencias en
moda, en su mayoria influenciadas por corrientes americanas, los siguientes son los principales
competidores de HAMLICIO:

Tabla 5. Competencia HAMLICIO.

Fortalezas Debilidades
« Producto personalizado y diferenciado
» Ofrecen productos para dama y caballero * Precios elevados.
+«5 puntos de venta ubicados en sitios * Industrializacion en el proceso.
estratégicos de la ciudad (Centro, El * Falta de innovacién en el disefio

Lago, Chicd, CC. Av. Chile, CC. Santa
Fe), locales amplios y con horario de

atencion adecuada.

» Pagina web

Oportunidades Amenazas

s El mercado exige camisas ¢ Reciente crisis textil en el pais
personalizadas _ya que todos los * (Competidores pequefios que, al
cuerpos no son iguales igual que la empresa, maneja

» Bogota, como capital y como uno de los pedidos individuales o
mayores  centros  econdémicos y personalizados (Eje: sastres)
laborales del pais seguira requiriendo » Estos competidores pueden llegar a
vestimenta formal, por lo gue las ofrecer mejores precios
camisas  seguiran  siendo  una
necesidad del mercado

Fuente: elaboracidn propia.

Tabla 6. Competencia HAMLICIO.



Fortalezas Debilidades

» Producto personalizado, exclusividad * No ofrecen telas nacionales
+ 5 puntos de venta (2 en Bogota y 3 en + No ofrecen este servicio para
Cali) mujeres, solo para hombres
+ Telas importadas (algodones egipcios e + Telas y disefios de mangas y
italianos) cuellos preestablecidos.
« Pagina web |
Oportunidades Amenazas
«El mercado exige camisas s Reciente crisis textil en el pais
personalizadas ya que todos los * Hay guienes defienden y apoyan los
cuerpos no son iguales productos nacionales y/o fabricados
¢ Bogota, como capital y como uno de los con insumos nacionales
mayores  centros  econdmicos Y » Competidores pequefios que, al
laborales del pais seguira requiriendo igual que la empresa, maneja
vestimenta formal, por lo que las pedidos individuales o
camisas  seguiran  siendo  una personalizados (Eje: sastres)

necesidad del mercado » Estos competidores pueden llegar a

ofrecer mejores precios

Fuente: elaboracidn propia.

Tabla 7. Competencia HAMLICIO.

Fortalezas Debilidades
« Producto personalizado « Empresa pequefia
+ Trabajo hecho a domicilio + Mo ofrecen este servicio para
« Fan Page (270 seguidores Facebook) mujeres, s6lo para hombres
» Facil de encontrar ya que es publicitada = No tienen pagina web
en Civico.com + AlOn no hay reconocimiento de
» Establecen un precio base del costo de marca
una camisa ($160.000)
The Lord
https://www facebook. com/
Oportunidades Amenazas
s El mercado exige camisas * Reciente cnisis textil en el pais
personalizadas ya que todos los * Es necesario deshabituar a las
cuerpos no son iguales personas de la costumbre de
*Bogota, como capital y como uno de los comprar prendas fabricadas en
mayores centros  econdmicos  y masa
laborales del pais seguira requiriendo e ;Como luchar contra marcas muy
vestimenta formal, por lo que las reconocidas a nivel nacional como
camisas  seguiran  siendo  una Arturo Calle o la Camiseria Inglesa?

necesidad del mercado
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Fuente: elaboracion propia.

6. ESTRATEGIA DE MERCADO:

6.1. Mezcla de Mercadeo:

6.1.1 Producto:

Nuestro modelo de negocio no solo atribuye un valor agregado a las prendas que vendemos,
la experiencia de servicio que HAMLICIO presta a sus clientes muestra factores de

diferenciacion frente a la competencia brindando una novedosa e innovadora manera de comprar
ropa.

A continuacion, mencionaremos los principales atributos y caracteristicas que diferencia

nuestra propuesta de valor a la de nuestra competencia:

Experiencia HAMLICIO (Camisetas y Camisas personalizadas)

Nuestros clientes son parte de un proceso de compra diferenciado e innovador donde nuestros
“Psicologos de la moda” seran quienes saquen toda la creatividad y la plasmen en una prenda,

como es este proceso:

1. A partir del perfil psicologico del cliente se le enviara un correo con los psicologos de la
moda mas acorde a sus gustos y este escogera con quien trabajar.

2. El cliente sera llevado a través una cita psicoldgica con nuestro psicologo de la moda.

3. Psicdlogo hara el sketch de la prenda o disefio de la prenda textil, luego dara escoger a
nuestro cliente la tela que mas esté a su gusto, después decidira si estampara algo sobre la
camiseta o hara algun detalle sobre la camisa.
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4. Al final este serd llevado en el proceso de que sea participe de la creacion de su prenda
tanto en la parte textil como en la parte de estampado.

5. Posterior entrega de la prenda.

Camisetas, Alicio Clothing (Producto fisico)

° Textil de alta calidad para brindar una mayor comodidad.

) Disefios Gréficos propios creados por nuestra disefiadora, quien plasma la
esencia de la empresa en artes graficos de alto impacto, tomando en cuenta colores,
formas y tendencias.

° Precios asequibles para nuestro mercado objetivo.

) Colores y disefios textiles llamativos, siguiendo la tendencia de moda que

se encuentre en el momento.

Camisas, HAM (Hechas a medida)

° Disefio textil de moda en el contexto formal.

° Tela de alta calidad

° Detalles de diferenciacion

° Precios asequibles para nuestro mercado objetivo.
6.1.2 Precio:

Para establecer el precio de venta de nuestro modelo de negocio se tuvieron en cuenta

diferentes tipos de variables:

Alicio Clothing — $50.000/60.000
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Costo de la materia prima

Costos indirectos de produccion (transportes, operario, etc.)

Cantidad en las compras. (Si son més de 3 se maneja un menor precio)
Si es un cliente frecuente se maneja un precio preferencial.

40% de ganancia sobre el costo de cada prenda, en orden de que sea rentable por

término de estrategia de diferenciacion.

Disefio grafico

Servicio de domicilio

HAM $90.000/$120.000

Costo de la materia prima

Costos indirectos de produccién (transportes, operario, etc.)

Cantidad en las compras. (Si son méas de 3 se maneja un menor precio)
Si es un cliente frecuente se maneja un precio preferencial.

40% de ganancia sobre el costo de cada prenda, en orden de que sea rentable por

término de estrategia de diferenciacion.

Servicio de domicilio

Detalles en camiseria

Alicio Experience, depende de elecciones del cliente:

Cantidad de pedido.
Costo de materia prima.

Cliente frecuente.

Cliente prospecto a ser comprador en varios ciclos.

Disefio gréafico y textil.
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e Dependiendo de lo que se quiera desarrollar con el cliente se maneja un margen
de ganancia, si se quiere codificar y quedar como proveedor de esa empresa se maneja un
20% de margen de ganancia, por otra parte, si es un pedido regular se maneja un margen
del 35%-40% sobre el costo total.

e Servicio de domicilio.

6.1.3 Distribucion:

HAMLICIO plantea la distribucién de sus productos basado en su modelo de negocio, para
Alicio experience no hay una distribucion de producto debido a que es una experiencia pero se
han asignado embajadores de marca quienes son influenciadores sociales los cuales representan y
hablan de la experiencia de “Psicologos de la moda”, los mencionados ofrecen nuestra
experiencia de personalizacion en diferentes contextos y ubicaciones creando un cubrimiento de
mercado mas amplio, ademas de la distribucion por redes sociales (Facebook e Instagram) por
otra parte para HAMLICIO en la actualidad no cuenta con un local fisico, la experiencia se lleva
a la casa del cliente, a través del modelo “el psicdlogo va a tu casa”, los productos de Alicio
Clothing & HAM son distribuidos de forma B2C y se esta pensando en empezar a distribuir con
socios estratégicos, tiendas posicionadas en el mercado formal e informal, algunos ejemplos de
estas son, para Alicio Clothing, Colectivo QRUDA, Firestudio, JUAN, y para HAM, camiseria
inglesa, Morton & Bedford.

6.1.4 Comunicacién:

Con el objetivo de llegar al mayor porcentaje de mercado posible, en principio la
comunicacion se basa en referencias voz a voz y redes sociales, en la actualidad nuestra empresa
estd experimentado diferentes maneras de llegar a nuestros clientes por medio de la
comunicacion, encontrando una gran opcion en el apoyo con varios proyectos de

emprendimiento con el &nimo de crear un colectivo de emprendimiento Rosarista en donde el
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trabajo en equipo y la cohesion brinde un ambiente de networking en pro de cada uno de los
proyectos emprendedores , la negociacion con cuentas sociales que manejen un publico joven (
youtubers, vines, cuentas de humor, etc.), la apertura de nuestro propio canal de YouTube en
donde se muestra con humor como nuestra marca puede estar en cada uno de los contextos de
nuestros clientes, son algunos de los experimentos que se estan llevando a cabo con la finalidad
de saber cuél es el canal de comunicacion mas efectivo para llegar a nuestros segmento de

mercado evidenciados anteriormente.
URL Cuentas sociales:

Facebook: https://www.facebook.com/aliciodaclothes/

Instagram: @aliciodaclothes.

Canal de youtube: https://goo.gl/UOYcK4

HAM:

@hechasamedida

e-mail: hechasamedida@gmail.com

6.2 Presupuesto de mercadeo:

Tabla 8. Presupuesto de mercado.

Presupuesto de Mercadeo:

Septiembre y Octubre:
Facebook 300.000
Instagram 250.000

Embajador 100.000
Tarjetas 60.000



https://www.facebook.com/aliciodaclothes/
https://goo.gl/UOYcK4
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Pendon 60.000
Evento 1.200.000
Pagina web 2.000.000
Total 3.970.000

Fuente: elaboracion propia.

El presupuesto de mercadeo para el mes de noviembre y diciembre se utilizara para
estrategias de viralizacion y capacitacion a nuestro publico objetivo, la construccién de la pagina
web de las dos marcas, ensefiar a nuestros publico objetivo cuél es nuestra experiencia y
nuestros nuevos productos, en el mes de diciembre se tiene pensado el lanzamiento de
HAMLICIO como joint ventures, un evento de moda y networking en donde se ensefiara al
usuario la experiencia que abarca HAMLICIO y el relanzamiento de las dos marcas, una
enfocada en la moda urbana y la otra enfocada en la formal, para este evento se invitaran
influenciadores de marca, early adopters, emprendedores, youtubers en proceso de consolidacion

y clientes.

6.3 Objetivos comerciales:

Los objetivos comerciales para HAMLICIO es de duplicar sus ventas en la temporada de fin
de afio, que comprende noviembre y diciembre, en estos dos meses se ensefiard a nuestro
mercado objetivo nuestra experiencia, se sacara las dos lineas para diciembre de nuestras marcas
Alicio y HAM, utilizando apalancamiento en otros aliados estratégicos emprendedores,
embajadores de marca entre nuestros early adopters e influenciadores digitales que estan

empezando a surgir

e Ensefiar a nuestro pablico, nuestra experiencia innovadora.
e Lanzar las nuevas lineas de nuestras marcas.
e Llegar a un mercado méas amplio gracias a la evidencia de 3 segmentos de

mercado claros.
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e Varios proyectos de gran magnitud (Storyland, Estereo Picnic) estan en nuestra
planeacion comercial para dar a conocer nuestra marca en plataforma de eventos de gran
renombre en el panorama nacional.

e Exhibir nuestra marca en minimo 3 tiendas del panorama nacional, para poder

empezar a ganar posicionamiento en nuestro sector socioeconémico.

6.4 Estimativos de ventas:

Para el mes de noviembre y diciembre se estima vender $ 9.000.000 como minimo entre la
experiencia que HAMLICIO presta y las dos lineas de nuestra compafiia un objetivo para el mes
de noviembre es de “4.000.0000” y en el mes de diciembre “5.000.000” aprovechando el auge
emprendedor que se esta viviendo en el pais, eventos de fin de afio, conciertos y fechas
importantes, siendo oportunistas en el panorama macroeconémico del pais en donde el poder
adquisitivo de los empleados y psicolégicamente las ganas de comprar productos y adquirir

servicios aumenta:

7. ESTRATEGIA OPERATIVA:

7.1. Descripcidn técnica de productos y/o servicios:

La descripcion técnica de los productos y servicios que estamos realizando en la actualidad
han tenido alteraciones en los ultimos dos meses debido a la utilizacion de nuevas préacticas en la
produccién de las prendas, la utilizacion de nuevas materias primas y la adquisicion de
maquinaria han hecho que puedan agregar valor a cada uno de los productos que hacer parte de

nuestro portafolio
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7.1.1. Camiseta (Alicio Clothing):

Para la nueva linea de Alicio se adecuaron nuevos procesos productivos que se
basaron a partir de una investigacion de mercado con el fin de no recaer en los
mismos problemas del pasado, donde se asumieron gustos e ideas en torno a los
disefios y la realidad del mercado era otra totalmente diferente, a partir de esta
investigacion de mercado se realizaron unos prototipos, en donde nuestros early
adopters manipularon con cada una de las prendas prototipadas dando un veredicto de
las variables que potencializaban el producto o por el contrario le quitaban valor, en el
presente las variables técnicas mas importantes para los clientes en la linea de

productos de Alicio son:

cuello ala moda

parches

disefio a lamoda

tela de alta calidad

llustracion 7. Prototipo.

Fuente: elaboracion propia.
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7.1.2. Camisas (HAM):

Las camisas de la linea de productos HAM se caracterizan por tener una alta calidad,
un disefio diferenciado y por tener un precio competitivo en el mercado, pudiendo
mostrar la esencia y estilo de vida de nuestros clientes, HAM nunca realiza una camisa
similar debido a que el tallaje y la comodidad de nuestros clientes es una de nuestras

propuestas de valor.

Cuello

Hombrera

Botoneria

Purnios

Tapeta frontal

llustracién 8. Prototipo.

Fuente: elaboracidn propia.
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7.1.3. Servicio de Personalizacion (Alicio experience):

El servicio personalizado se caracteriza técnicamente por lo siguiente:

e Sketch de prenda a realizar.

e Eleccion de tela de nuestro catalogo de telas (5 telas a seleccionar)

e Toma medidas del cliente

e Se toma de los inventarios la tela que se requiere y no se encuentra se realiza un
pedido al proveedor.

e Psicdlogo de la moda realiza patronaje y molde.

e Se corta el molde en el hub de HAMLICIO de la cantidad demandada.

e Se confecciona en el hub de HAMLICIO las diferentes partes de la camiseta o
esqueleto.

e Se estampa en el hub de HAMLICIO y se decide que técnica es la mas indicada
para el disefio pedido por la cliente, se estampa la marquilla de la marca.

e Finalmente se empaca en nuestro empague ecoldgico y personalizado.

7.2. Localizacion y tamafio de la empresa:

En la actualidad HAMLICIO est& proximo a abrir su HUB de produccién en la calle
65 #25-24 barrio 7 agosto, aqui se llevara acabo toda la produccién de las dos marcas y
los pedidos que desde la experiencia “el psicélogo va a tu casa “se reciban, el tamafio del
HUB de produccion comprende un espacio de 40 m2, donde se tendran las maquinas
para llevar a cabo el proceso de produccion la cual HAMLICIO se hace cargo.
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7.3. Procesos:

Los procesos de HAMLICIO se dividen en dos grupos principalmente, los internos y los
externos, los procesos internos atafien principalmente a la produccién buscando satisfacer la
demanda de pedidos de forma eficaz, con un alto nivel de calidad y costo- eficiente, por otra
parte, los procesos externos se enfocan en el flujo de informacion que obtenemos de nuestros

clientes, entre estos se pueden enmarcar flujo de venta, investigacion de mercados, entre otros.
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HAMLICIO
o \
Lineas HAMLICIO Experiencia HAMLICIO
Alicio
Clothing HAM
(Hechas a Medida)
Creaciones de nuestros
clientes y psicologos
Linea camisetas Linea camisas formal
informal Juvenil masculina

lustracién 9. Procesos HAMLICIO.

Fuente: elaboracion propia.

Procesos Interno HAMLICIO:

El proceso interno de la compafiia entendido como el flujo de informacidn interna que proviene
de los pedidos con nuestros clientes a través de la experiencia “Psicdlogos de la moda” se puede

definir en el siguiente grafico:
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Proceso Interno

Produccion

Entra pedido al HUB de
produccion

Revision Ficha Tecnica:

1. Tipo de tela

2. Cantidad tela. Realiza patronaje

3. Colores y moide de [a prenda J
3. Disefio textil ' r \

4. Medidas cliente. : -
5. Detalles a tener en cuenta

moide en

Corte
latela

l —_— ' Acabados:
| Confeccion | | (cojjarinpotones)

sublimacion, transfer, l
policromia l

lustracion 10. Procesos Internos HAMLICIO.

Fuente: elaboracion propia.

Proceso Externo:

Los procesos externos como se mencionaba anteriormente provienen del flujo de informacion
entre la interaccion de Alicio con factores fuera del negocio, para esto explicaremos dos procesos
que ocurren en la compafiia que son de suma importancia, el flujo de venta y el proceso para el

lanzamiento de una linea para la marca Alicio o HAM.

Proceso de venta HAMLICIO: flujo de informacion externo
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llustracion 11. Proceso Externo.

Fuente: elaboracidn propia.

Proceso Lanzamiento nueva linea HAM o Alicio Clothing: Flujo de informacion externo

Para el lanzamiento de las nuevas lineas de nuestras marcas se tiene un proceso sistematizado
para garantizar que el producto que vamos a sacar cumple con las expectativas del cliente y que
en realidad el cliente es consciente de los atributos y estard dispuesto a adquirir nuestros

productos, los pasos para este proceso son los siguientes:

1. Investigacion para definicion de los mejores disefios textiles.

2. Creacion de early adopters a través del método Buyer persona.

3. Sacar prototipos

4. Crear encuesta y salir a la calle a validar los prototipos con los early adopters.
5. Analisis de la encuesta, correcciones sobre los prototipos.

6. Costos de produccién.



50

7. Realizacion de MPV y produccion de 30 unidades.
8. Marketing y estrategia comercial

9. Retroalimentacion y customer service.

7.4 Distribucién de la planta:

La distribucién del HUB de produccion de HAMLICIO serd de la siguiente forma,
aprovechando los 40m2 de espacio que seran utilizados para la realizacion de las prendas de

todas nuestras lineas de producto y servicio:

Distribucion planta corto plazo

Espacio de trabajo equipo

A
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o
m
=}
=]
@
>
=%
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w
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Estante de gorras y accesorios

021je4B ouasip ap ojund

D

Pulpo de estampacion

Corte y confeccion Punto disefo textil

l’
\\-
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llustracién 12. Distribucion Planta.

Fuente: elaboracion propia.

La distribucion de la planta se divide en dos, la produccion textil, en donde encontramos las
maquinas enfocadas en las actividades relacionadas a este fin (mesa de corte, fileteadora,
maquina plana y collarin), en la produccion de gréafica estan las maquinas que plasman los artes
de nuestros clientes o la creatividad de nuestros disefiadores, todo se encuentra en un flujo
espacial para que pueda fluir de manera productiva y organizada los pedidos que llegan a nuestra

compaiiia.

7.5 ldentificacion de maquinaria y equipos:

Para crear nuestro HUB de produccion se requirid invertir en una maquinaria basica con el
enfoque de crear prendas con calidad, de manera costo-eficiente, de manera creativa y con
escalabilidad a un negocio de mayor tamarfio , adquirir estas maquinas aumenta la eficiencia y la
efectividad de los puntos de produccion, aumentando la capacidad productiva y la velocidad del
negocio , esta afirmacion se sustenta al encontrar en el modelo de outsourcing en el sector textil

un poder muy alto de los proveedores el entorno de negocio.

Disefno Textil:

Cortadora de tela
Maquina de coser plana.
Collarin.

Fileteadora

Disefio Grafico:

Computador

Céamara para revelar marcos para estampar.
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Termo-fijadora

Cortador de plotter.

7.6 Comparacion operativa anterior Vs. Actual

Para la siguiente parte de procesos que se explicaran, se realizara una comparacion en términos
de tiempo y costos relacionados con la logistica y el flujo operativo anterior versus el nuevo flujo

operativo en el que se pretende enfocar el presente proyecto de intraemprendimiento.



7.6.1 Punto A, Alicio Clothing

Punto A- Logistica Alicio Clothing
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Puntos criticos

Explicacidn

Variables afectadas

Proveedores

Cada vez que se realizaba un pedido se debia
gcudir 8 cotizar nuevos proveedores debido a

Altos costos &n

altos costos

las pocas cantidades que se requerian o por los |materia prima x En
costos elevados que =e manejaban. cantidades bajas transporte
Mo habia una estandarizacion de tela entonces
. . el cliente cuando requeria de una tela en
Materia Primas o o
especifico nos encontrabamas con un gran Altos costos xfalta |Variabilidad
problema. de estandarizacion de calidad
Corte, confeccion y estampado se realizaban
Outsourcing proceso productivo por outsourcing donde los proveedores Costos de
incumplian. tiempode entrega | transporte
_ Desutilizacion de punto productivo por falta de
Dizsenadores R B P .
demanda costo directo alto

Lead time

lo=s tiempo de entrega del proveedor eran altos
debido a que no nos veian como un cliente
grande y se demoraban en llegar los pedidos de
tela.

Reduccitn en flujo productivo

Socios Estratégicos

Lo= socios debido 8 otras actividades no
mastraban compromiso v los proyectos se
estancaban

Estancamiento en proyectos

Mercado Objetivo y Marketing

Mo se tenia una identidad clara del marketing
debido a la confusion en el modelo de negocio

Gastos operativos

sin impacto positivo

Confusidn a
nuestros
USUETrios

Contabilidad

Mo =e habia podido estandarizar una estructura
contable debido a la confusion en el modelo de
negocio

Alto nivel de incertidumbre

Inventarios

Mo =e utilizaban inventarios por falta de
demands para ciertas telas

Costo inventario alto

Desperdicio
de tela

Tabla 9. Punto A.

Fuente: elaboracion propia.




Punto A en cifras de dinero y de tiempo

Varlables loglstica y financleras, Allclo Clothing- PUNTO A

Tempo Dinero
Lead time [ entrega telas proveedor - allclo) 2-3 dlas 515.000
Productos con outsourcing
Camlsas HAM Molde- Patronaje ldia 15.000
Outsourcing 1 Corte+ costo de transporte 2dlas 515.000
Outsourcing 2 Confeccidnscosto de transporte 2dla 25.000
Outsourcing 2 Detalles{botonerla,cuello, pufios,e ntrepafio) 2dla 57.500)
Outsourcing 2 Tlempo entrega 7 dlas habiles B62.500
Camlisetas Aliclo Molde- Patronaje mediodi 10.000
Outsourcing 1 Corte+ transporte mediodia J000/
Outsourcing 1 Confeccidn 1dla 58000
Outsourcing 1 Detalles mediodi 54000
Outsourcing 2 digitalizaddn disefio+transporte 1dla 510.000
Outsourcing 2 revelar diseflo enmarco 1dla 52,000
Outsourcing 2 estampado 1dla 57.500)
Tlempo entrega 5 dlas habiles 48 500
Experlencla Aliclo
Outsourcing 1 Molde- Patronaje+ transporte 2dlas 520.000
Outsourcing 2 Corte+transporte 1dia 510.000
Outsourcing 2 Confeccidn 3dlas 512.000
Outsourcing 3 Detalle s+ ransporte 1dla 52,000
Outsourcing 3 estampado [digitalizacidn, revelar) 2dlzas 513.000
tlempo de entrega 9 dias 557.000
Utllidad antes de Impuestos mes jullo 2017 , Aliclo Clothing 5 1.000.000
Ventas 5 3.200.000
Costos no operaclonal es [outsourcing) 5 544 000
Costos Varlabl es 5 576.000
Costo fijo [disefador) S 850.000
Inventarios S 100.000
5 130.000

Otros | transporte, utensillos,etc)

Tabla 10. Punto A.

Fuente: elaboracion propia.
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promedi o metro

costo unitado

costo unitado

costo unitado

Solose toman las
ventasde Alicio por
aln HAM nose habla



7.6.2 Punto B, HAMLICIO:

Punto B- Logistica HAMLICIO

Puntos Criticos

Explicacion

Variables

Proveedores

En busca de la mejora en el proceso de adquisicion
de materiales y relacion con proveedores se
estandariza este proceso llegando a establecer
alianza con 3 proveedores especificos con precios
mds convenientes de acuerdo con calidad y
requerimientos. Hub integrador como punto de
almacén y encuentro con proveedores.

Disminucidn en costos de
materia prima por volumen de
compra

Produccién en volumen y por
tanto compra en volumen
permite reduccién en
transporte de materiales.

Materias Primas

Por medio de la estandarizacién de proveedores
se busca también encontrar mejores alternativas
de materias primas. Se realiza una ardua busqueda
e investigacidn, complementando con experiencia
y se estandariza la produccion con telas Viscosa,
Polyalgoddn, Licra, Algodon Perchado y Dacrén.

Estandarizacion de materias
primas +flexibilidad y acuerdos
de precio=disminucion costos
MP

Eleccidn de telas de la mejor
calidad y de acuerdo con el
requerimiento del
consumidor

Outsourcing Proceso Productivo

Se cambia el proceso de outsourcing a desarrollo
propio por medio de la entrada del Hub HAMLICIO,
en donde se integran todos los procesos de
produccién incluyendo corte, confecciony
estampado.

Disminucién y Control en los
tiempos de entrega. Posibilidad
de colchdn de tiempo antes de
entrega.

Procesos centralizados por
tanto no se debe realizar
movimientos de un lado a
otro para completar el
proceso productivo.

Disefiadores

Se amplian las posibilidades de disefiadores, a
quienes ya no se les realiza un pago fijo mensual,
sino un pago en % por producto. No se depende de
un solo estilo sino que se amplia la diversidad de
disefios que se ajusten a los gustos del
consumidor.

Desaparecen los disefiadores
como costo fijo alto y pasan a
costo variable controlado y de
acuerdo a unidades vendidas.

Incremento en ventas al
poder diversificar el
portafolio de disefios y
ampliar los estilos para el
gusto del cliente.

Lead Time

Control propio de tiempos de entrega, control
interno de prioridades al poder realizar alianzas
con proveedores fijos con volumen y trabajar en
relacion con el para fortalecimiento de ventajas
mutuas.

Flujo productivo con mejoras positivas y mas control. Tiempos
mucho mas eficientes e independientes de externos

Socios Estratégicos

Se realiza una reestructuracion en la sociedad y
para HAMLICIO se reestablecen pardmetros de
participacion colectiva e individual con objetivos
de cumplimiento a corto, mediano y largo plazo
que garantizan el flujo de actividades e innovacién
parala empresa

Aumento en ventas al innovar
en investigacion y procesos de
mejoramiento

Mayor flujo en produccién por
lanzamiento de proyectos y
cierres en alianzas. Aumento
en segmento de experiencias
masivas.

Mercado Objetivo y Marketing

Validacion mas clara en mercado objetivo, Joint
Venture como oportunidad de entrar a nuevos
mercados y ampliar el conocimiento de las marcas
Alicio y HAM en ambos mercados. Mayor alcance
en canales de distribucion del modelo de negocio.

Gastos operativos mas
controlados y con sentido de
objetivo.

Incremento en volumen de
comunidad y diversificacién.
Mayor impacto de
comunicacién al mercado.

Los distintos procesos de estandarizacion
permiten tener mayor control en contabilidad y
mayor control y organizacién en tiempos, asi como

Estados de resultados mas

Costos y utilidades

Contabilidad . . proyectadas mas alineadas

proyecciones que se alineen con los proyectos que |claros .
L con larealidad
se propongan para el cumplimiento de metasy
crecimiento.
Optimizacion de materiales y posibilidad de tener |Disminucion de costos de L,
. ) ) - Disminucidn en costos de
. inventario para producciones programadas. La produccién y costo del producto|, K
Inventarios inventario al tener HUB

integracion y control propio de produccion
permite manejo y control sobre inventarios

final por control de uso de telas
y demds materias primas

propio

Tabla 11. Punto B HAMLICIO.

Fuente: elaboracidn propia.
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Punto B en cifras de dinero y tiempo

Variables logistica y financieras, HAMLICIO- PUNTO B

Tiempo Dinero
Lead time ( entrega telas proveedor - HAMLICIO) 1dia 5 8.000

Productos con outsourcing
Camisas HAM Molde- Patronaje 1 dia $20.000
Hub Produccion HAMLICIO |Corte 1dia 5 5.000
Hub Produccion HAMLICIO |Confeccion 1dia S 8.500
Hub Produccién HAMLICIO |Detalles{botoneria,cuello, pufios,entrepafio) [medio dia S 7.500

Hub Produccion HAMLICIO

Tiempo entrega

3 dias y medig 541.000

Camisetas Alicio Molde- Patronaje+costo de transporte dial 520.000
Hub Produccién HAMLICIO |Corte+ transporte dial S 5.000
Hub Produccion HAMLICIO |Confeccidn dia 2 $ 5.000
Hub Produccion HAMLICIO |Detalles dia2 S 1.200
Hub Produccion HAMLICIO |Digitalizacion disefio dia 3 5 -
Hub Produccion HAMLICIO [Revelar disefio en marco dia 3 S 2.000
Hub Produccion HAMLICIO |Estampado dia 3 $ 2.000

Tiempo entrega

3 dias y medig 535.200

Experiencia Alicio

Hub Producciéon HAMLICIO [Molde- Patronaje+ transporte 1dia $20.000

Hub Produccion HAMLICIO |Corte 1dia $10.000

Hub Produccidon HAMLICIO [Confeccidn dia2 $ 5.000

Hub Produccion HAMLICIO |Detalles dia 2 5 2.000

Hub Producciéon HAMLICIO [Estampado (digitalizacion, revelar) dia 2 $10.000
2diasy

Hub Produccion HAMLICIO [tiempo de entrega medio 547.000

Utilidad antes de impuestos mes julio 2017 , HAMLICIO 5 1.536.800

Ventas 5 4.000.000

Costos no operacionales (outsourcing) 5 -

Costos Variables 5 2.323.200

Costo fijo [disefiador) s -

Inventarios S5 50.000

Otros ( transporte, utensilios,etc) 5 90.000

Tabla 12. Punto B, HAMLICIO.

Fuente: elaboracion propia.
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promedio metro

costo unitario

costo unitario

costo unitario

Basado enventa
noviembre 44 camisas o
b6 camisetas
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8. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA:

8.1 Estructura organizacional:

La estructura organizacional de HAMLICIO en la actualidad es funcional, basada en los
deberes de trabajo de cada uno de los socios de la compafiia, en donde cada uno segln sus
aptitudes aporta conocimiento en las areas correspondientes, por otra parte, estas son los puntos

principales de nuestra estructura organizacional:

e Gobierno:

Para la toma de decisiones se toma en cuenta el voto de cada uno de los socios (5) se
escogio tener un nimero impar porque de esta manera se podran tomar decisiones con
mayor agilidad y estableciendo un gobierno democratico frente a la compafiia, cada uno
de los posibles escenarios para la resolucion de problemas esta suscrito en el registro
mercantil de la sociedad Hamlicio Group S.A.S.

e Reglamento de funcionamiento:

HAMLICIO maneja un reglamento de cumplimiento de objetivos semanales en donde
los socios organizan a partir de su tiempo el desarrollo de los diferentes objetivos sean
cortos o0 a largo plazo, y cada semana una reunion sea por Skype o personal para

incentivar la sinergia en el grupo de trabajo.

e Distribucion del trabajo:
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La distribucion del trabajo en la compafiia se dividio a partir de las aptitudes, carrera
profesional y gustos de los socios, tomando en cuenta la opinién de cada uno de estos y

su deseo por estar en las diferentes areas funcionales de la compafiia.

8.1.1 Areas funcionales:

Tabla 13. Areas funcionales.

En el area de comunicaciones se maneja
la comunicacion interna de Alicio,
Comunicacion comunicacion externa (clientes,
proveedores) y el uso de nuestras redes

sociales.

En el &rea de mercadeo se creard
estrategias para conocer de manera mas

profunda nuestro cliente, obtener una

Mercadeo
mayor visibilidad en el mercado e
incentivar la compra de nuestros productos
Yy Servicios.
En el area de disefio se maneja toda la
Disefio (economia colaborativa) parte creativa de las dos divisiones de la

empresa.

En el area de proceso se maneja todo lo
que tiene que ver con los procesos internos
. de la empresa para encontrar las
Produccion y Procesos . o B )
actividades oOptimas, también se maneja
produccién manejo de proveedores, de

materia prima, inventarios, faltantes, etc.




Finanzas
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En el area de finanzas se llevara a cabo
la contabilidad de la compafiia y basara las
decisiones en conjunto con las demas areas

funcionales.

Proyectos

En el &rea de proyectos se maneja la
creacion de los mismos, el seguimiento de
los proyectos, factor fundamental de
creacion de nuevos productos, servicios,
alianzas, inversiones, siempre como base
fundamental el fomento de la innovacion

en cada uno de ellos.

Comercial

El area comercial se encarga de la
planeacion, creacién y ejecucion de las
estrategias comerciales para abarcar
nuestro segmento de mercado de la manera

Optima.

Fuente: elaboracion propia.

8.1.2 Criterios de la organizacion:

HAMLICIO tiene como criterios varios lineamientos referentes a la estructura

organizacional de la empresa tanto internamente como externamente, los cuales se

dividen de la siguiente manera:

e Criterios Internos:

HAMLICIO es una organizacion descentralizada en donde la estructura

jerarquica y el poder de decision recae sobre todos los miembros societarios,
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estos estan divididos en las diferentes areas de trabajo y aportan desde sus
conocimientos y rubro de accion sobre la mejor decision a tomar en cuanto al

rumbo organizacional se refiere.

Debido al Joint Ventures las decisiones para las marcas en conjunto seran
tomadas por todo el grupo de trabajo con las Unicas restricciones que la duefia
de la marca HAM, tendra mayor autoridad en cuanto a decisiéon de disefio
debido a su experticia en el mercado, asi mismo los miembros de Alicio
tendran el mismo beneficio con las prendas o la linea informal.

Criterios Externos:

Nuestro clientes se dividen en dos, nuestros compradores y los disefiadores o
psicologos de la moda, quienes por medio de un contrato por prestacion de
servicios estan vinculados a HAMLICIO, todo se basa en una estrategia de
economia colaborativa en donde nuestros disefiadores ganan renombre,
experiencia y se ven economicamente beneficiados y nosotros como marca
brindamos la experiencia, nos beneficiamos econdmicamente y somos el
trampolin para los disefiadores en donde el mercado se mueve por el nombre

que se crea alrededor del disefiador
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8.1.3 Disefio organigrama y analisis de cargos:

Tabla 14. Disefio organigrama y analisis de cargos.

Responsabilidades Objetivos

Comunicacion
1. Publicaciones Instagram, Facebook y Twitter. Creativas| 1. Aumentar los seguidores en
y que envuelvan las dos divisiones de la empresa. Alicio las redes sociales. 2. Crear una
experience y Alicio Clothing. 2-3 VECES POR DIA (Apoyo estrategia de comunicacion
con departamento creativo). 2. Fomentar la comunicacion interna efectiva (Apoyo con
interna de Alicio por medio del grupo. 3. Notificacion de | proyectos). 3. Creacion de base
eventos, conciertos, etc. DE TODO TIPO NO SOLO de datos para Alicio
ELECTRONICA. 4. Creacion de una base de datos

Marketing
] ) 1. Aumentar ventas. 2.
1. Crear estrategias de mercadeo (Promociones, )
) o ) Aumentar seguidores. 3.
Incentivos) para obtener més clientes. 2. Estudios de
] o Desarrollo de nuevos productos
Mercado. 3. Imagen corporativa (disefio) 4. Desarrollo de ]
y canales de venta. 4. Estudio de
nuevos canales de venta y proyectos. 5. Desarrollo y )
_ o competidores y de mercado.
lanzamiento de nuestros productos o servicios

1. Crear un estilo de disefio
Disefio que plasme la esencia de la

1. Disefios de clientes (comunicacion con ellos) 2. Disefio [empresa. 2. Entregar a tiempo los

de publicidad de la mano del area de comunicaciones. 3. disefios. 3. Disefio para Alicio

Disefio productos para lanzamiento. 4. Imagen de la empresa | Clothing cada vez mas unicos.




Produccion y Procesos
1. Creacion de una plantilla de pedido. 2. Crear los
procesos de venta de la compafiia en las dos divisiones.3
Hacer lista de proveedores y buscar nuevos si se requiere. 4.
Hacer inventarios ciclicamente. 5. IR POR LA MATERIA
PRIMA (PEDIR APOYO SI SE SOLICITA)
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1. Mejorar procesos internos
de la empresa. 2. Manejo de
Costo de materia. (Finanzas) 3.
Encontrar cada vez mejores

proveedores

Finanzas
1. Contabilidad de la Compafiia. 2. Viabilidad de
proyectos. 3. Balance General Mensual.

1. Llevar una contabilidad
ordenada. 2. Dar una radiografia
veraz de la compafiia. 3 dar

veredicto de inversion.

Proyectos
1. Creacion de proyectos. 2. Seguimiento Proyecto. 3.
Planeacion de proyectos y ejecucién del mismo. (RIESGO,
GANANCIAS (FINANZAS Y PRODUCCION).

1. Crear proyectos nuevos e
innovadores. 2. Mejorar cada vez
en la creatividad de los proyectos

3. Tomar en cuenta factores del
proyecto (PEDIR AYUDA SI ES
NECESARIO)

Comercial
1. Obtencidn de nuevos clientes. 2. Servicio al cliente. 3.

Focos de comunicacion en cada uno de sus contextos.

1. Aumento de utilidad. 2.

Manejo de clientes

Fuente: elaboracion propia.

8.2 Estructura de personal:

Debido a la alianza con la empresa HAM, y la decision de crear HAMLICIO un Joint

Ventures de dos compaiiias, se requirio crear una nueva estructura de personal para poder

dar abasto en la produccion de la compafiia y seguir siendo costo- eficiente en nuestro

nivel interno y operativo, los socios de la empresa, que en su totalidad son 5 son los

trabajadores de planta o fijos, quienes al final del mes devengan un salario fijo a través no

del tiempo trabajado sino por el contrario por metas cumplidas en el equipo de trabajo,
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los disenadores o “psicologos de la moda” estaran bajo la figura de prestacion de
servicios en donde a través de un concepto de economia colaborativa les haremos llegar
negocios, ellos podran empezar a ganar renombre en el mercado y les brindaremos el

servicio produccion apalancando su talento y creando una relacion gana-gana.

8.2.1 Politica de contratacion:

1. Todas las personas que sean parte del equipo de HAMLICIO, tendran que
suscribir un contrato de trabajo el cual sera suscrito por el Gerente General.

2. Una vez suscrito el contrato, el empleado, queda comprometido con la
empresa, a prestar sus servicios personales, en el nivel que le corresponda en la
organizacion, cumpliendo las clausulas del contrato y las Leyes Laborales y
Reglamentos que norman las relaciones de trabajo.

3. Ningun trabajador con contrato indefinido podra prestar sus servicios a
otra empresa que sea competidora.

4. El trabajador debe guardar absoluta discrecion con la informacion
confidencial.
5. El trabajador debe tener horarios disponibles para la empresa y sus

necesidades (viajar a otra ciudad, asistir a la empresa de un cliente, etc.).
6. Los socios estableceran la sociedad por medio de la modalidad de contrato

vesting, para el sano establecimiento de la compafiia.

8.2.2 Politica salarial:
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1. Los 5 socios recibiran una remuneracion econdémica a traveés de las metas
cumplidas desde sus diferentes areas de accion.

2. Se pagard mensualmente 400.000 a Envici quienes darén servicios de envio y
entregas a nivel de produccion (Compra de materias primas).

3. A los disefiadores se les pagara quincenalmente dependiendo de los trabajos
realizados a su cuenta de ahorros, la remuneracion econdmica sera del 25% del
valor de la prenda vendida, ademéas de los beneficios intangibles (renombre,

publicidad en redes sociales, creacion de portafolio de trabajo, etc.)

9. ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION:

En la actualidad HAMLICIO Clothing estd pasando por el proceso de creacion de los
contratos con los socios, en donde se estableceran sus deberes y responsabilidades en la empresa
con mayor claridad para asi organizar internamente el flujo empresarial y tener una cultura
organizacional clara y fuerte la cual es el factor mas importante para una compafiia fuera del
producto, los clientes y el mercado?, por otra parte se constituira la compafiia en enero de 2017
para poder hacer uso 6ptimo de la ley xxx la cual establece que para PYMES los dos primeros no
se paga impuestos sobre la renta, con esta decision la empresa podré abarcar en su totalidad los
afios 2017-2018.

Los socios decidieron para proteger los activos de la compafiia hacer un vesting,
(Osterwlader, 2009)? el cual es un contrato en donde los socios inversionistas se hacen
acreedores de sus acciones en la empresa con el paso del tiempo y su trabajo, esta medida fue
tomada para proveer el riesgo de que si un socio quiere salir al corto tiempo de establecida la
empresa no se lleve la inversion total inicial sino se lleve lo que corresponde al calculo de su

trabajo y el tiempo de su participacion en la empresa.

culture eats strategy for lunch and technology for breakfast. Bill Aulet,2016
2 Alexander Osterwalder, (2009), Business Model Generation.
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10. CONCLUSIONES:

El presente desarrollo de intraemprendimiento con HAMLICIO ha permitido identificar
distintos avances y mejoras en su proceso productivo, una gran ventaja a la hora de desarrollar
este proyecto fue especialmente el proceso de Joint Venture Alicio- HAM, en donde el
establecimiento de un HUB de produccion para ambas marcas resulta significando un gran
trampolin para el flujo operativo de la compafiia y mejoras en distintos indicadores relevantes de
esta. Adicionalmente esta alianza estratégica permite un apalancamiento en el alcance de ambas
marcas por el trayecto en términos de posicionamiento que previo al Joint Venture se tenia. De
esta manera se amplian las posibilidades de llegar a masas y establecer nuevas relaciones para
HAMLICIO. Todo esto sumado a la unién en experiencia por parte de ambas empresas, hace que
se genere una relacion gana- gana en donde pros y contras previos de HAM y Alicio permitan

lanzarse desde una base mas solida y de recorrido en el mercado actual que abarcan.

Mas especificamente, con el desarrollo de este proyecto se pueden evidenciar mejoras en
tiempo y dinero considerables, ademas de ampliar la satisfaccion y relacién con cliente y
proveedores lo cual es ventaja para el poder de negociaciéon hacia atras y hacia adelante. A
continuacion, se presenta una tabla con informacion sintetizada de la disminucion de costos y su

representacion en %.
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Evolucion de procesos A a B en dinero HAMLICIO con aplicaciones intraemprendi miento
i i Reduccion
Tiempo Dinero A Dinero B R %
endinero
Lead time ( entrega telas proveedor- HAMLIQO) 1dia S 15000|% BOW|S 7.000 | 46,7%|promedio metrg
Productos que pasan de outsourcing
a produccion en HUB
Camisas HAM Molde- Patronaje 1dia $ 150005 20000 |5 5000| -333%|*
Hub Producci6n HAMLICIO Corte 1dia $ 15000 (% 5.000|% 10000 667%
Hub Produccién HAMLICIO Confeccidn 1dia 5 25000|% B50|5% 16500| 660%
Hub Produccién HAMLICIO Detalles|botoneria,cuello, pufios,entrepafic)  |medio dia S5 7500|S 75005 - 0,0%
Hub Produccién HAMLICIO Tiempo entrega Jdiasymedio | 5 62500 |5 41000|5 21500| 34,4%|costounitario
Camisetas Alicio Molde- Patronaje+costo de transporte dial $ 10000(% 20.000|-% 10000 |-1000%| *
Hub Produccidn HAMLICIO Corte+ transporte dial $ 7000(% som0|S5  2000| 2BE%
Hub Produccidn HAMLICIO Confeccidn dia2 $ B000[5 s0m0|S5  3000| 375%
Hub Produccidn HAMLICIO Detalles dia2 5 4000(s 12m|5 2800| 700%
Hub Produccidn HAMLICIO Digitalizacidn disefio dia3 5 10000(s -5 10000 0,0%
Hub Produccién HAMLICIO Revelar disefio en marco dia3 S5 2000|S% 2000|5 - 0,0%
Hub Produccién HAMLICIO Estampado dia3 S 7500|S 2000|5 5500| 73,3%
Tiempo entrega 3diasymedio |5 48500 |5 35.20|5 13300| 274%|costounitario
Experiencia Alicio 5 -
Hub Produccidn HAMLICIO Molde- Patronaje+ transparte 1dia $ 20000(5 om|s
Hub Produccién HAMLICIO Corte 1dia 5 10000|S 100005 -
Hub Produccidn HAMLICIO Confeccidn dia2 $ 120005 sS000|S5  7000| 5B3%
Hub Produccidn HAMLICIO Detalles dia2 § 2000([s 20m|5 -
Hub Produccidn HAMLICIO Estampado (digitalizacidn, revelar) dia2 5 130005 wo0m0|S  3000| 231%
Hub Produccion HAMLICIO tiempo de entrega 2diasymedio |5 57000|% 47.000|% 10000| 175%|costounitario

Fuente: elaboracion propia.

* Son las Unicas variables que no representan disminucion en costos debido a que el costo de
transporte se paga 1 sola vez por ciclo de produccion o de acuerdo con volumen de compra de

materia prima a proveedores.

La informacion previa permite evidenciar que las mayores diferencias y reducciones en costos
estan en el corte, la confeccion, los detalles y el estampado. En cuanto al corte y la confeccion se
presenta una gran reduccion debido a que ya no se requiere la tercerizacion, no se requiere
transportar las prendas para cada uno de estos procesos de un lado a otro, ya no se presenta una
incertidumbre en términos de que el proveedor de la confeccion o el corte podria variar, sino que

ahora son procesos propios y se puede tener control sobre ello.

De igual forma con los detalles y el estampado, son procesos que previamente presentaban
muchos procesos que repercuten en tiempos y dinero y que ahora se pueden realizar en el propio
Hub de produccion sin depender en gran medida de externos. De acuerdo con las aplicaciones
realizadas en el presente proyecto de intraemprendimiento, se puede concluir también cémo el
manejo de transporte de material y producto para los distintos procesos tiene un impacto tan
grande en las variables, lo cual evidencia también un factor exterior que repercute

significativamente en la vida cotidiana del consumidor bogotano.
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Aunque el entorno del mercado del sector textil y de confecciones en Colombia se encuentre
en una dificil situacion, las aplicaciones realizadas a HAMLICIO permiten obtener mejoras
significativas en sus utilidades antes de impuestos para la proyeccion realizada, de un 54% para
el periodo de noviembre comparado con la operacion que se realizaba anteriormente. Dicha
informacion expresa también como el desarrollo de la identificacion de la necesidad del
segmento de mercado objetivo asi como su eleccion, permite cumplir con una diferenciacion en
el mercado y un producto de valor afiadido que actualmente no compite tanto por precio, se
enfoca en la calidad, la innovacion y en la satisfaccion de sus clientes, y mas alla de eso, de la
utilizacion eficaz y eficiente de sus recursos internos y externos con el fin de que estas Gltimas
sean variables agreguen aun mas valor al cliente y como tal al mercado colombiano de manera

directa e indirecta.

Finalmente, por medio del intraemprendimiento HAMLICIO y los procesos de mejora
realizados es importante también recalcar el aporte como una empresa generadora de empleo
para los colombianos, mas especificamente el mercado de los disefiadores, en donde previamente
con una estrategia que funcionaba, se buscoé mejorar en términos de afiadir mas valor al cliente, a
los distintos proveedores y también al mercado actual y economia del pais. La fidelizacion y
relaciéon con proveedores termina siendo una piedra angular en el desarrollo del proceso
productivo, con lo cual a largo plazo el fortalecimiento de las relaciones puede dar lugar a
brindar productos de aun mejor calidad y flexibilidad. Para HAMLICIO ha sido de gran
relevancia poder evolucionar a estas estandarizaciones que permiten que el propoésito y las metas

establecidas puedan desemperfiarse con mas seguridad y enfoque.
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