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Glosario

» Amas de casa: Persona que se ocupa de las tareas de su casa. (RAE, s.f.)

> Artesano: Persona que ejercita un arte u oficio meramente mecanico. U. modernamente
para referirse a quien hace por su cuenta objetos de uso doméstico imprimiéndoles un
sello personal, a diferencia del obrero fabril. (RAE, s.f.)

» Bordar: Adornar con bordaduras una tela u otra materia. (RAE, s.f.)

» Empoderar: Hacer poderoso o fuerte a un individuo o grupo social desfavorecido.
(RAE, s.f)

» Independiente: Dicho de una persona: Que sostiene sus derechos u opiniones sin
admitir intervencion ajena. (RAE, s.f.)

» Reivindicar: Reclamar algo a lo que se cree tener derecho. (RAE, s.f.)



Resumen Ejecutivo

Nuestro emprendimiento busca inspirar y empoderar a las mujeres amas de casa generando
oportunidades laborales a partir de un modelo de negocio que podran desarrollar sin salir de
sus casas o descuidar sus hogares. El producto que inicialmente ofreceremos, seran camisetas
bordadas a mano, cuyos disefios serdn seleccionados por nuestros clientes. También se
ofrecerén productos de lenceria para el hogar (sdbanas, duvets, toallas, manteles, individuales,
pafios para limpiar y cojines) igualmente bordados de forma artesanal. Estos productos se
encontraran en la pagina oficial de nuestra marca y en Instagram, posteriormente quisiéramos
dar apertura de una tienda en fisico en la ciudad de Bogota.

Como ventaja competitiva tenemos que nuestros productos seran realizados completamente a
mano. Ademas, la calidad de nuestras telas y tejidos sera tan especial y Unica que el cliente las
preferira no solo porque sabe que al comprar una prenda llevan un buen producto sino, que les
brindan ingresos adicionales a las amas de casa y con ello contribuyen a construir una sociedad
mucho mas equitativa.

Asi mismo, resaltamos que como principales objetivos de nuestro proyecto tenemos el
encontrar que muchas amas de casa se vinculen y les apasione la idea. También, que los
productos tengan buena acogida en el mercado por su utilidad y calidad y, que logremos
ingresos suficientes para ampliar el proyecto a otros sectores del pais.

A largo plazo quisiéramos que grandes marcas como Falabella, Exito y Jumbo se aliaran a
nuestro proyecto y nos ayudaran a comercializar los productos. De igual forma, nos gustaria
que en el futuro seamos reconocidas como la marca que fomenta la equidad no solo en el plano
nacional sino internacional.



Abstract

Our venture seeks to inspire and empower women homemakers by generating job opportunities
based on a business model that they can develop without leaving their homes or neglecting
their homes. The product that we will initially offer will be hand-embroidered shirts, whose
designs will be selected by our clients. Lingerie products for the home will also be offered
(sheets, duvets, towels, tablecloths, placemats, cleaning cloths and cushions), also hand-
embroidered. These products will be found on the official page of our brand and on Instagram,
later we would like to open a physical store in the city of Bogota.

As a competitive advantage we have that our products will be made entirely by hand. In
addition, the quality of our fabrics and weav will be so special and unique that the customer
will prefer them not only because they know that when buying a garment they carry a good
product but also that they provide additional income to housewives and thereby contribute to
building a much more equitable society.

Likewise, we emphasize that the main objectives of our project are to find that many
housewives bond and are passionate about the idea. Also, that the products are well received
in the market for their usefulness and quality and that we achieve sufficient income to expand
the project to other sectors of the country.

In the long term, we would like large brands such as Falabella, Exito and Jumbo to join our
project and help us to market the products. In the same way, we would like us to be recognized
in the future as the brand that promotes equity not only nationally but also internationally.



Palabras clave

Amas de casa, artesano, bordar, empoderar, independiente y reivindicar.



1. Modelo de negocio ampliado.

1.1. La verbalizaciéon del modelo.

A través de Cattleya pretendemos vincular a mujeres amas de casa que realizaran bordados
exclusivos, nos encargaremos de realizar conferencias donde expondremos cdmo funcionara el
negocio y con qué porcentaje contaran ellas por su trabajo. Nos valdremos de la pagina web y
de Instagram para ofrecer los productos y tener canales de compras. De igual forma, el
marketing digital, radial y televisivo nos permitird acercarnos a los segmentos de clientes a
quienes queremos llegar con nuestra marca. Nuestra mision, serd generar grandes ventas y
reivindicar el papel de las amas de casa en sus hogares y en la sociedad. Queremos que nuestros
clientes sientan que adquieren un producto exclusivo, de gran calidad y a un precio justo.

VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

Somos una empresa que ofrece:
Ropa, lenceria para el hogar, accesorios
Para:

Satisfacer las necesidades de exclusividad y calidad
Lo hacemos a través de:

Prendas innnovadoras y atractivas
Y nuestra relacién con ellos es:
Innovadora
Estos es posible por que contamos con:
Con mujeres amas de casa
Y porque hacemos mejor que nadie:
por que usamos productos de calidad
Nuestros aliados permiten que:
nuestro negocio tenga una mejor acogida
Y asilogramos :

Tener exito

Tabla 1. Verbalizacion del Modelo de Negocio.

1.2. Andlisis interno del modelo de negocio.

En este analisis podemos encontrar algunas de las fortalezas y debilidades de nuestro
emprendimiento pues conoceremos los factores internos y determinaremos con que
capacidades y recursos contamos para poder estar y posicionarnos en el mercado.

Recursos tangibles:

v Recursos Financieros: Seran en principio los recursos propios de cada una de nosotras
y luego seran con ocasion de la venta de nuestros productos. Capital inicial: $1°000.000
v" Recursos Tecnoldgicos: Crearemos una pagina web y de Instagram para promocionar
nuestros productos y por alli también generar la opcion de compra de estos.



Adicionalmente, vamos a contar con nuestros computadores personales para poder
llevar el control por medio de un documento en Excel de los productos que tenemos a
disposicidn, los que iremos vendiendo y llevar las cuentas de gasto de inversion y la
generacion de ingresos. Marketing y tecnologia (equipos + internet): $300.000

v Recursos Fisicos: Contamos con las instalaciones (Vivienda) de cada una de nuestras
amas de casa, donde ellas podran realizar los bordados de los productos que se van a
comercializar.

Recursos intangibles:

v" Recurso Humano: Tenemos a nuestro principal recurso que son las Amas de casa, son
mujeres que quieren ocupar su tiempo libre en otra actividad diferente a las labores del
hogar. Son personas que desean independencia econémica y que quieran sentirse
empoderadas y exitosas, no quieren descuidar sus hijos ni su hogar, pero si obtener
algun rédito por ejercer alguna actividad desde sus casas. Son mujeres de todos los
estratos, entre los 25 hasta los 60 afios. Estan ubicadas en la ciudad de Bogota y en el
municipio de Ubaté, Cundinamarca debido a que nosotras somos originarias de estos
lugares. Porcentaje por camiseta que le correspondera a cada una de ellas: 30.5%

v" Recursos de innovacion: Los clientes desean prendas de calidad y concluyen que las
prendas bordadas a mano tienen una especialidad particular porque en ellas va impreso
el trabajo de una persona que como las amas de casa esperan solucionar sus problemas
econdmicos y reivindicar su papel en el hogar y en la sociedad. Adicionalmente, gustan
vestir prendas exclusivas como las que les ofreceremos o tener la posibilidad de elegir
el disefio que se acomode a su necesidad o preferencia. En cuanto a la lenceria que
ofrecemos para el hogar, el potencial cliente asume que se sentira satisfecho puesto que
tener productos de calidad y con los estilos que ellos prefieres daran un toque especial
a sus hogares. Valor por camiseta: $30.000

v" Recursos de imagen: Somos un emprendimiento que ya tiene nombre. Nuestro
emprendimiento se basa en los valores de la creatividad, confianza y calidad.

1.3. Andlisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

En el entorno de nuestro emprendimiento podriamos ver algunos negocios que tienen una idea
parecida al de nosotras, podriamos decir que hay emprendimientos con la base de hacer
bordados a mano, lo que marca la diferencia y el valor agregado es que nuestros productos
estan hechos por manos de mujeres amas de casa.

El sector textil es muy competitivo y novedoso, es por esto por lo que en nuestro
emprendimiento queremos hacer productos exclusivos y de alta calidad para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes.



1.4. Matriz de impacto D.O.F.A.

>
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Tabla 2. Modelo de matriz DOFA.

1.5. Misién y vision.

Mision: Tenemos como objetivo primordial empoderar a las mujeres amas de casa y hacer que
se conviertan en mujeres econémicamente independientes. Lograr grandes ventas con un
producto que represente acogida en los clientes.



Mision
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Figura 1. Mision.

Vision: Esperamos que nuestro emprendimiento sea fuente de empoderamiento para las
mujeres amas de casa Yy que en todo el pais seamos reconocidas por destacarnos en el circulo
de la moda artesanal con contenido social.



Yision

Cree una vision de nuevas
oportunidades o problemas
resueltos

ws

gl com

A

CONCEPTOD DE NEGOCID
fides de Megocio

HOJA DE DECISION

B i Crecimiente econdmico

[DEL HUMDO FUTURD
Sera un mundo mds equitative  Equitative
dande las mujeres amos de sesmsmrrr s
easa Tenedran un valar Cera violencia de géners
escencial en ba sociedad y e

seran protagonistes de su T
historia A

G HilReal

Oué hacer

Ut 17 B whd visisn de un
LMmqmﬂmm
pertun et v jos

o W perrTiacde

Estobilidad eco/emocional
Alponar an pelabras wale weicn, nestre e

Aendremos unis dea mis clara de la b m L
e it hndada Lo ermprisa

Céma b 1 ELEMENTOS PARA HACER LOS CAMBIOS NECESARIDS

Empeice il po du L heja por describe el munda
qua L emprira il winends by Ponga
pukabr s Claww qua dirkcrhan esla redaladed

e Crear Faratalecer su Determinar en Brindarles
Sga par poner an palabea s realdid nusva & ESCERATIBS qUE auteestima quE campo se oportunidades
e las ifvelucren desenvuelven laborales
‘una parte m ol htees. meinr

Tarmie per duss rife sgueas de o shermento

cliww qua podrian sar una parts @ los cambg

P . .

Ma hay independencia econdmica

» Conte lasion da L ampres & mo
ampleadan

B
s
&
x
§
H
3
e
4
g
£
£
£
£
4
»
]

DESCRIPCION
DEL MUNDD DE HOV

- . Ma hery reconscimeinta sacial
Es un munda inequitative que no

.......................................... E

S U e U 2 reconace el trabajo y la laber —
ampresa al mundn aleera. &

e i o i ol ke e i ke que desempefian las emas de Mo opartunidades laborales :
v casa, no les proporciona las ikl £

herramientas necesorias para  Yiolencia de génera
que desarrallen su proyectn de. -
vidla ni les brinda estabilidad  Problemas de salud mental
sanndeminn

ot el

L2008

Figura 2. Vision.

1.6. Modelo ampliado.

A partir del siguiente diagrama presentaremos el modelo de negocio sostenible de nuestro
emprendimiento, teniendo en cuenta los aspectos econdmicos, ambientales y sociales.



Area operacional Ty

Las casas de las mujeres seran el lugar donde se bordara el producto.
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Area financiera

K

Dinero propio dispuesto come capital incial, apoyos economicos externos y ventas.

Recuperar capital incial
Captar recursos

Expertos
Plataformas digitales
Medios de comunicacion

Casa de mujeres
Nuestras casas

Business Model Canvas.

1.7. Cascada de proyectos.
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Tabla 3. Escenarios de Crecimiento.

2. Legal.
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La gerencia de las obligaciones legales de Cattleya, se hacen necesarias como un insumo
esencial para el buen desarrollo de las actividades, asi como para la proteccion frente a
eventuales sanciones de orden patrimonial, administrativo o de orden reputacional.

Documentos Legales

Escoja documentos legales

importantes para ser escritos ‘
o reescritos

PRIORIDAD  ESCRITO  , quIEN NECESITA

CATEGORIA TIPO DE DOCUMENTO ldC:l‘iﬁaq;)e T EL DOCUMENTO? PUNTOS CLAVE DEL DOCUMENTO
Acuerdos de accionistas X X Camara de comercio y la empresa Convenios celebrados entre socios
:"::i':::l:'.l Estatutos x|l X Camara de comercioy laempresa  Funcionamiento, clausulas y condiciones
inversionistas Acuerdo de confidencialidad X X La empresa Guarda de la informacion (disefos)
Contratos de empleo X X
Acuerdos de bonificacién X X  No aplica No aplica
Contratos de Acuerdos de derechos intelectual X X No aplica No aplica
empleados : . .
Opcidn o garantia de programas X X  No aplica No aplica
Responsabilidad del producto Xl X La empresay consumidores ~ Garantia del producto
Aplicacion de patentes X X Noaplica No aplica
Productos Proteccién de diseno X X La empresa Disefos exclusivos
y servicios Registro de marcas X X Camara de comercioy laempresa Distincion
Declaraciones de derechos de autor X X No aplica No aplica
Condiciones generales de venta X X La empresa y consumidor Valor, entrega y condiciones del producto
Confirmaciones de pedidos .| La empresa y consumidor - Valor, entrega y condiciones del producto
Contratosde  conirato de entrega x|l x La empresa y consumidor Fecha de entrega y condiciones del producto
y:lbi:r:‘l:’os Acuerdo de servicio X La empresa y consumidor Satisfaccion del cliente
Acuerdo de licencia o regalias X No aplica No aplica
Condiciones generales de compra XX La empresa Condiciones de los insumos
Contratos de compra X X La empresa Materia prima
Contratos €on  Acyerdos de equipo de arrendamiento X X  Noaplica No aplica
p":::;::;:' Y Acuerdos de oficina e instalaciones X X Laempresa Coordinar uso de casas y de central de operaciones
Contrato de seguro X X  Noaplica No aplica
Distribucién de contrato X X  Noaplica No aplica
Contrato de agencia X X  Noaplica No aplica
Contrato de colaboracién X X  Noaplica No aplica
Acuerdosde  Acuerdo de marca compartida X X  Noaplica No aplica
asociacién Acuerdo de empresa colectiva X X Noaplica No aplica
Acuerdo de franquicia X X  No aplica No aplica
Acuerdo de patrocinio X X  No aplica No aplica

Tabla 4. Documentos Legales.

2.1. Riesgos juridicos.

En este primer apartado identificamos aquellas situaciones mas sobresalientes en el desarrollo
de la actividad que pueden llegar a tener un riesgo legal.

v" Que la marca ya se encuentre registrada
v" Que no se tribute adecuadamente (Impuesto de Industria y Comercio, por ejemplo) o
que no se lleven de manera correcta los libros y registros contables.



v Que no se realicen y ejecuten de forma legal los contratos de prestacion de servicios de
las amas de casa vinculadas al proyecto.

v Que el producto no llegue como lo esperaba el consumidor y que este arremeta contra
el negocio a través de la SIC. En caso de que no llegue como lo esperaba el cliente nos
comprometemos a devolver el valor del valor del producto.

v Riesgos profesionales: La ARL a cargo de nuestra empresa teniendo en cuenta que el
contrato de prestacion de servicios supera el mes.

v' Politicas de trabajo: Para proteger que las sefioras no hurten los insumos, se llevara un
registro con lo que se les entrega y se descontara con cada produccion, al finalizar el
dia, tienen que entregar un reporte de la cantidad de material utilizado que debe
corresponder con la cantidad méaxima utilizada.

Las politicas del trabajo en casa son las siguientes:

1. Las amas de casa trabajaran desde sus propias casas.

2. A las amas de casa se le suministrara los hilos y las prendas de acuerdo con la
produccién requerida. Esto para que puedan desarrollar su labor la cual es hacer los
bordados correspondientes a cada prenda.

3. Las amas de casa deberan destinar un sitio especifico de la casa para realizar su labor,
este espacio debemos revisarlo para saber que todo se encuentre en las condiciones de
seguridad suficiente, todo esto para que ellas no sufran accidentes y ademas se
resguarde bien la mercancia.

4. Para asegurarnos de que las amas de casa realicen la labor en niveles 6ptimos,
Ilevaremos una planilla de cuantas prendas bordaran al dia.

5. Las amas de casa desde un principio deben dejar claro cual es el horario que destinaran
hacer la labor, esto para calcular el rendimiento y para poder disponer de ese horario
para llamarlas, verificar la calidad del trabajo, etc.

2.2. Planeacion legal.

En el siguiente apartado identificamos cuéles acciones de orden legal deberiamos llevar a cabo
para el buen desarrollo de nuestro modelo. Incluimos aquellas normativas especiales para el
sector y las que pueden optimizar nuestro proyecto.

Con el fin de consolidar nuestra idea como empresa, requerimos seguir los siguientes pasos
legales

v Definir un nombre de la Marca: Luego de haber pensado en los posibles nombres para
el negocio, es importante verificar si el mismo no esta siendo usado por otra empresa
ya creada.

v Definir tipo de empresa o sociedad: Estructura social.

v Creacion de Estatutos de la Empresa: En este paso desarrollaremos los estatutos donde
estaran identificadas todas las reglas de nuestro emprendimiento, los nombres de los
socios, acciones y porcentajes de cada uno, clausulas, condiciones, representante legal,
suplente del representante legal y las copias de las cédulas del representante legal,
suplente y accionistas.



Registro ante la DIAN y Registro ante la CAmara de Comercio: Solicitar el Pre-RUT.
Luego, se requerird la pre-matricula mercantil en la Camara de Comercio
correspondiente, cuyo proceso generara un impuesto el cual deberé ser pagado sobre el
capital asignado.

Presentando la copia del representante legal y el certificado de apertura de la cuenta
bancaria, se podré realizar el registro del RUT definitivo en la Cdmara de Comercio
correspondiente.

Cuenta Bancaria Empresarial: Presentando el RUT, el certificado de existencia, la copia
del representante legal y un balance inicial presentado por el contador, se podra solicitar
la apertura de la cuenta bancaria de nuestro emprendimiento

Solicitud de Facturacién a la DIAN: Se debe diligenciar un formulario en la DIAN,
solicitando la cantidad de facturas a realizar, con sus nimeros consecutivos respectivos.

Por su parte, la Ley 2069 de 2020, conocida como Ley de Emprendimiento, es una ley integral
disefiada a la medida de todos los emprendedores, sin importar el tamafio de sus negocios.
Busca brindar un marco regulatorio moderno que facilite el nacimiento de nuevos
emprendimientos y empresas, que los ayude a crecer y a incentivar la creacion de nuevos
empleos. Incluye la reduccidn de cargas y tramites para los emprendimientos del pais, con el
objetivo de facilitar su creacion, formalizacion y desarrollo.

2.3. Plan de trabajo.

En este punto desarrollamos el plan de trabajo, identificando la actividad, la fecha de ejecucion,
la razon de la ejecucion para la fecha propuesta, asi como aquellas actividades que ya hayan
sido ejecutadas.

1.

Definir un nombre de la Marca: Luego de haber pensado en los posibles nombres para
el negocio y de haber verificado en el RUES, elegimos Cattleya como marca.

Definir tipo de empresa o sociedad: Elegimos estructura social la Sociedad por
Acciones Simplificadas o SAS debido a que permite un numero ilimitado de
accionistas, y, ademas, no es necesario que los documentos corporativos estén
disponibles puablicamente.

Creacion de Estatutos de la Empresa: Se tiene planeado desarrollarlos en el mes de
junio del 2022 debido a la disponibilidad de tiempo con la que contaremos en esa fecha.
Registro ante la DIAN y Registro ante la Cadmara de Comercio: Pensamos realizarlo en
el mes de junio del 2022 debido a la disponibilidad de tiempo con la que contaremos
en esa fecha.

Registro del RUT definitivo en la Camara de Comercio correspondiente: Pensamos
realizarlo en el mes de junio del 2022 debido a la disponibilidad de tiempo con la que
contaremos en esa fecha.

Cuenta Bancaria Empresarial: Proyectamos realizarlo en el mes de junio del 2022
debido a la disponibilidad de tiempo con la que contaremos en esa fecha.

Solicitud de Facturacion a la DIAN: Lo solicitaremos en el mes de junio del 2022
debido a la disponibilidad de tiempo con la que contaremos en esa fecha.



8. Contratacion laboral con las amas de casa a través de un contrato de prestacion de
servicios que incluira por parte nuestra el pago de la ARL. El contrato de servicios se
caracteriza por tener objeto que se debe desarrollar o un servicio que se debe prestar, y
en el cual el contratista tiene cierta libertad para ejecutarlo por cuanto no esta sometido
a la continuada y completa subordinacion, aunque se precisa que la subordinacion
también es un elemento presente en el contrato de servicios, pero sin la connotacion y
sin el alcance que tiene en un contrato de trabajo.

9. Politicas del producto:

a. -Producto: Camisetas, lenceria para el hogar bordada a mano.

b. -Distribucién: Nuestros productos seran ofertados y haremos la venta
inicialmente por medio de nuestra pagina web de Instagram, luego queremos
poner una tienda fisica.

3. Comercial.

3.1. Meta de ventas: Esperamos vender en promedio lo siguiente:
3.1.1 Semanal: 3 camisetas
3.1.2 Mensual: 15 camisetas

3.1.3 Final de consolidacion: En promedio segun las temporadas venderiamos:

Enero, febrero, marzo y abril: 40 camisetas aprox
Mayo, junio, julio: 45 camisetas aprox
Agosto:10 camisetas aprox

Septiembre y octubre: 30 camisetas

Noviembre y diciembre: 40 camisetas

Fuente: Consulta realizada a empresarios del sector textil.
3.1.4 Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual.
Cantidad de clientes:

Anual: 170 aprox.
Mensual: 20 aprox.



Prondgstico de Ventas
FPresupueste sus ingresos
por cliente y por producto

PECRISTICD DE VENTAS POR CLIEMTE

GRUPODE CLIEMTES NOMBAE DEL TLIENTE

Mujerres

H & M
Marcas dea ropa Fara

TOTAL EFVERLE

FECRSSTICD DE VENTAS POR PRODIACTO & SERWCID

CATFGORIA OF PRODUCTD O BERVICID

Camisela bordada
Tl

Tabla 5. Prondstico de Ventas.

3.2. Arquetipo de clientes.

Descripcion del destinatario de nuestros esfuerzos.

Personalidad del Cliente
Obtenga un mejor
entendimiento de sus clientes
al describir sus perfiles tipicos

ELEMENTOS DE LA PERSONALIDAD DEL
CLIENTE RECURRENTE

Edad Entre 20 y 80 afios
Género Femenino
Educacion Sin distincion

Estrato soc 3 - 6
No aplica
Ninguna
Colombia

Posicion

Reporta a
Industria
Locacion

SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLIENTES ACTUALES

Rotos Nocesidadeos Circunstancias
Disponer de una sconomin estable Productos de callded Todans
Comodidad y sobredad Vearne bien Todas
Todas

Vestic con prandas exclusivas Eutilo

Figura 4. Personalidad del Cliente.
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PERSONALIDAD DEL CLIENTE; QUE PIENSA
Veutime blon y tener un producto exclusivo v de
idens calldad
a QUE BREUBNLTA UN PIOCUCEO BXCIUSIVE
SObHO y de buena calldad
Compra un
ProsupuUesto,

Opiniones amoda @ su

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE SIENTE

Pr y i@ calldad de las prendas

sentirne comodo, ragalar detallos

Intereses

Preferencias Fopa sobria y de buena calldad

PERSONALIDAD DEL CLIENTE,; QUE HACE

Responsabilidades  su cann v/o s empross
Vantir blen, sentirae seguro usando prendas

Proyectos aue le aportan estio

Actividades Todas

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: A DONDE ANDA

Direccién Colombla
Cambios Temperaturs
Oportunidadeos MO aptics

Entorno Otros

Famillar y/o labaral

Familiar y/o laboral

Familar y/o laboral



3.3. Funnel de ventas.

Etapas para construir el funnel de ventas (cémo se estructuro el recorrido del cliente con el
emprendimiento)

Plan de Actividades de Ventas 2
Haga un plan para sus

actividades de ventas

mensuales

SEGMENTO
DE CLIENTE:

Mes1: Mes2: Mes3: Mes4&: MesS: Mesé:
Promedio  TIEMPO
AREA ACTIVIDADES DE VENTA pormes  GASTADO COSTOS

No. de llamadas de los clientes 2 1 1 1 2 2 1 1 hora $12.000

No. de cartas del cliente - - = -

No. de reuniones de clientes 1 0 1 0 0 1 1 3 horas $100.000
No. de comidas de clientes 1 0 1 0 (6] 1 1 3 horas $100.000
VENTAS No. de entrevistas a los clientes 15 10 10 15 10 15 12 6 horas $10.000
No. de cuestionarios 15 10 10 15 10 15 12 6 horas $10.000
No. de ofertas dadas 1 1 1 1 1 1 1 3 horas $30.000

No. de boletines - - - - - - . - -

No. de receptores del boletin de noticias - - - - = = =

No. de visitas al sitic web 30 40 40 45 50 50 43 3 horas $10.000
No. de participaciones en feria 1 0 1 0 0 1 1 24 horas $750.000
MERCADEO No. de anuncios a5 5 5 5 S 5 5 6 horas $200.000

No. de avisos de prensa = - - - - - e

No. de eventos propios 1 0 1 0 0 1 1 24 horas $550.000

Tabla 6. Plan de Actividades de Ventas.



Recorrido del
comprador de
"Cattleya”

INGRESA A
INSTAGRAM

En el buscador, el cliente busca

camisetas bordadas a mano. —

Encuentra la pagina de Instagram de
nuestro emprendimiento "Cattleya".

o

DESEO DE COMPRA

El cliente desea adquirir uno o mas de
nuestra oferta de productos

M

COMPRA

GENERACION DE
INTERES

— El cliente piensa en su necesidad.

EXPLORACION

El cliente explora toda nuestra
actividad y publicaciones en
Instagram. Le gusta lo que ve, cumple
con sus expectativas y decide

seguirnos.

INTERACCION

El cliente nos envia un mensaje directo
preguntando acerca de la
disponibilidad del producto y sus
caracteristicas.




ENVIO

RECEPCION DEL
PRODUCTO

EXPLORACION DEL
PAQUETE

DILIGENCIAMIENTO
DE ENCUESTA

Figura 5. Recorrido del Cliente



3.4. Actividades comerciales.

Descripcion en detalle de las actividades comerciales que se van a hacer en cada etapa.

Mezcla de Mercadeo

Seleccione mensajes y medios

de comunicacion para sus
grupos de clientes

MEDIA TYPE MEDIOS DE COMUNICACION

Diarios

Revistas

Revistas profesionales

Gufas de mano

Fuera [postales, autobuses, etc.]
Internet (banners])

Tele (local/nacional]

Publicidad

Radio (local/nacionall

Folletos/hojas de producto
Presentacién de la empresa
Volantes

Carteles

Pase de diapositivas

Materiales
digitales e
impresos

Pagina web

Redes sociales
Publicidad

Boletin electrénico
en linea

Blogs

Correo postal directo

Correo electrénico directo
Mercadeo

directo Telemarketing

Visitas al cliente

Boletines
Revistas

e di

de caso

Ferias

Conferencias
Muestras de producto
Patrocinio

Promocién

Productos promocionales

Tabla 7. Mezcla de Mercadeo.

3.5 Métricas.

Prioridad
[1-3 tick)

W iw w.

0w

PARA QUE SEGMENTOS
DE CLIENTES

Personas entre 50-80
Personas entre 20-50

Personas entre 20-80
Personas entre 20-50
Personas entre 20-80
Personas entre 20-50

Personas entre 20-80
Personas entre 20-80
Personas entre 20-50
Personas entre 20-50

Personas entre 20-50
Personas entre 20-80

Personas entre 20-50
Personas entre 20-80
Personas entre 20-50

Personas entre 20-50

Personas entre 20-80
Mujeres amas de casa

Grandes superficies
Personas entre 20-80

COMO USAR EL MEDIO
[publicaciones, mensaje, hora etc.]
Publicacién de imagen
Publicacién de imagen

Publicacion de marca y ofertas
Publicacion de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.

Publicacion de imagen, marca y oferta.

Publicaciéon de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.

Publicacién de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.

Publicacién de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.

Publicacién de marca y ofertas

Publicaciéon de imagen, marca y oferta.

Explicacion modelo de negocio
Publicidad
Ofertas

COSTES
ESPERADOS

$200.000

$200.000

$200.000
$300.000
$300.000
$300.000

$300.000
$300.000
$300.000
$300.000

$300.000
$100.000

$50.000
$200.000
$100.000

$200.000

$750.000
$100.000

$150.000
$250.000

La mayoria de los clientes son mujeres entre los 20 y 70 afios de estratos 3-6 u hombres entre
los 20 y 70 afios de estratos 3-6 interesados en obsequiar un detalle sutil y unico.



4. Finanzas.

Revisién de Rentabilidad
Calcula el potencial de utilidad —
de tus productos y servicios

HOHBRE DEL PRODUCTS) SERVICIOD

ESPECIFICACIOH
M: Camiselas bordadas W= w3
PRECIO AL POR MENOR Precic sl por mesar inclupeedo impeestos § 30.000 L] %
Prric b birube g winias § 24.300 g £
PRECIO DE VENTAS - Commin de ventas 3 0 3 ]
Prieche nets o lad vienlas § 30.000 L1 5
BHisnes compradis s 0 5 5
Maseriales e, Maseria primal § 5000 3 ]
Prif ik ar s % @150 L L3
Cgafas de trarspariacién $ 0 3 -]
COSTO DE BNEHES .
VEMDIOOS recian 0 ¥ ¥
Tiempe cansumido § 0 ¥ ]
L L §
] ] ]
Telal dis ceats de e verdides L[] g £
Lhilidas bruts per unidad % 9.150 § H
UTILIDAD BRUTA
LHilkgag bruta en poroentaje 30 E% LY L8 "
Undadas sendidas. |used sie] 15 unidpdes wridsdes unidsdes
WOLUMEH DE (A} i
EhelD Tatal de variss § A50.000 % £
Tetal de utilidad Bruta % 137.000 g g
Salarics § 137000 % £
COSTES INNRECTOS, Coabak di vinfilis § 175000 L1 5
PaFA IMCLLIALDS EN
LA UTILIDAD BRUTA  Fenta de instalaciones ] 3 £
5 L 5
Tatal centribecan al resultada sein ¥ a1z 000 ¥ ¥
RESLILTADG FIMAL
Proparckin el rasuliads meio B2 L 3 % L1

Tabla 8. Revision de Rentabilidad.

4.1. Margen de contribucion por producto o servicio.
- costo variable = margen de contribucion por producto o servicio.

- $15.150: $14.850
Producto: Camisetas bordadas a mano

Costos variables: Mano de obra y materia prima. (Porque dependen de la produccion que se
saque)

Costos fijos: IVA, bodega, servicios y transporte.

4.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto.



El punto de equilibrio (PE) es la cantidad de unidades que requerimos vender para que se
absorban todos los costos y gastos del proyecto.

Costos Fijos Costos Variables Unitarios
Rubros Rubros
I'Va POR CAMISETA S 5.700 |IMANO DE OBRA POR CAMISETA | 5 9.150
BODEGA POR MES 5 50,000 ||MATERIA PRIMA POR CAMISETA | 5 6.000
SERVICIOS POR MES S 50.000
TRAMNSPORTE POR MES 5 50.000

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA 33. TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS

Tabla 9. Costos fijos y costos variables.
Ingresos totales = Costos totales

Costos y gastos fijos: $5.700 por camiseta.
Margen de contribucién: $14.850
Q=CF/P-CV =

Q = $155.700/$30.000-$15.150 =

PE en dinero:

PE en unidades:

4.3 Flujo de caja mensual (12 meses).

Ingresos y salida de caja en efectivo.



FLINO DE CAJA
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Urti s Wil d
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CapiLal g [ g a [ u g a 5 .
77—
Cajade pericdo 3 1 BRL 75
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Cajadel periddo depuin de i mpom e ¥ 254 750 - 7 IG5 G5 TS &4
Caja inicial § 5iz

ot depu s de smpuryon § 261750 -

Tabla 10. Flujo de caja

5. Mercadeo y comunicacion.

Descripcion del plan de mercadeo.



Mezcla de Mercadeo
Seleccione mensajes y medios
de comunicacion para sus
grupos de clientes

MEDIATYPE MEDIOS DE COMUNICACION

Diarios
Revistas
Revistas profesionales
Gufas de mano

Publicidad Fuera [postales, autobuses, etc.)
Internet (banners)
Tele (local/nacional)
Radio (local/nacionall
Folletos/hojas de producto
Presentacion de la empresa

Materiales
Volant

digitales e el

impresos Carteles
Pase de diapositivas
Pagina web
Redes sociales

Publicidad Boletin electrénico

en linea

Blogs
Correo postal directo
Correo electrénico directo

Mercadeo :

directo Telemarketing

Visitas al cliente

Boletines
Revistas

Publicaciones :
Estudios de caso

Ferias

Conferencias

Muestras de producto
Promocién o

Patrocinio

Productos promocionales

Tabla 11. Mezcla de Mercadeo.

5.1. Objetivo.

Prioridad

[1-3 tick)
3
3

W WL w

Wiw w . W W W w

0w

PARA QUE SEGMENTOS
DE CLIENTES
Personas entre 50-80
Personas entre 20-50

Personas entre 20-80
Personas entre 20-50
Personas entre 20-80
Personas entre 20-50

Personas entre 20-80
Personas entre 20-80
Personas entre 20-50
Personas entre 20-50

Personas entre 20-50
Personas entre 20-80

Personas entre 20-50
Personas entre 20-80
Personas entre 20-50

Personas entre 20-50

Personas entre 20-80
Mujeres amas de casa

Grandes superficies
Personas entre 20-80

COMO USAR EL MEDIO
|publicaciones, mensaje, hora etc.]
Publicacion de imagen
Publicacién de imagen

Publicacién de marca y ofertas

Publicacién de imagen, marca y oferta.
Publicacion de imagen, marca y oferta.

Publicacion de imagen, marca y oferta.

Publicacion de imagen, marca y oferta.
Publicacion de imagen, marca y oferta.
Publicacion de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.

Publicacion de imagen, marca y oferta.
Publicacion de imagen, marca y oferta.

Publicacién de imagen, marca y oferta.
Publicaciéon de imagen, marca y oferta.
Publicacién de imagen, marca y oferta.

Publicacion de marca y ofertas

Publicacién de imagen, marca y oferta.

Explicacion modelo de negocio

Publicidad
Ofertas

COSTES

ESPERADOS

$200.000
$200.000

$200.000
$300.000
$300.000
$300.000

$300.000
$300.000
$300.000
$300.000

$300.000
$100.000

$50.000
$200.000
$100.000

$200.000

$750.000
$100.000

$150.000
$250.000

A partir del mercadeo queremos lograr la promocion de ventas a través de la interaccion con
todos y cada uno de nuestros clientes. La publicidad se segmentara con el fin de llegar a los
potenciales clientes dependiendo de su edad y preferencias. Con ello, daremos a conocer la
marca, su fin social, la manera de adquirir los productos junto con las colecciones y ofertas que

lanzaremos.

5.2. Tiempo.

El tiempo empleado en marketing sera aproximadamente de 3 horas diarias.

5.3. Propuesta de valor: cualidades, insumos, telas, tiempos.



Acceso a prendas exclusivas bordadas a mano, con calidad inigualable y disefios sobrios.
Tenemos insumos amigables con el medio ambiente, optamos por construir un proyecto de
vida para las mujeres amas de casa, ofrecemos productos a través de la pagina web, pagina de
Instagram y catélogos. Nuestros productos seran agradables a la vista, son elegantes, Unicos,
sofisticados y delicados. EIl cliente querrd llevar puestas las camisetas porque seran tan
cémodas y verséatiles que podran usarlas en cualquier ocasion.

5.4. Segmentos.
Publicidad radial: Mujeres y hombres entre 20 y 80 afos. Estratos 3-6.

Publicidad tele local/nacional: Mujeres y hombres entre 20 y 80 afios. Estratos 3-6.
Publicidad digital: Mujeres y hombres entre 20 y 50 afios. Estratos 3-6.
Conferencias: Mujeres amas de casa entre 20 y 60 afios. Estratos 2-6.

Ferias: Mujeres y hombres entre 20 y 80 afios. Estratos 3-6.

5.5. Fortalezas de competidores.

Nuestros competidores tienen amplia experiencia en el sector textil, ofrecen prendas de calidad
y a precios comodos para diferentes segmentos de usuarios.

5.6. Debilidades de competidores.

Nuestros competidores no tienen un fin social incorporado en su negocio, no ofrecen prendas
exclusivas bordadas a mano.

5.7. Modelo de ventas.

Se empezara con promocionar los productos exclusivos bordados a mano por mujeres amas de
casa a través de internet por medio de nuestra pagina web y de Instagram. Luego,
continuaremos con la publicidad radial y tele local/nacional para asi alcanzar la mayor acogida
de nuestros productos. Cuando ya tengamos una gran audiencia empezaremos a hacer ferias y
conferencias para lograr mayores ventas. A partir de estos escenarios, expondremos las ofertas
y descuentos sobre nuestros productos de lanzamiento.

5.8. Lanzamiento.

El lanzamiento lo realizaremos a través de las plataformas digitales (redes sociales), nos
valdremos también de las cadenas de radio locales y de la television local por ahora. En esos
escenarios se expondra la marca, su fin social, las prendas que se ofreceran y la forma de
adquirirlas.

5.9. Equipo necesario

El equipo necesario para llevar a cabo todas las actividades son las amas de casa y nosotras
como duefas de la empresa, quienes asumimos la administracion, gerencia y representacion.



También, nos valdremos de una persona especializada en marketing, en bordados a mano y en
contabilidad.

5.10. Presupuesto.

Recursos propios y se va a reinvertir la ganancia de las ventas. Realizaremos una alianza con
grandes superficies con el fin de que propongan a sus clientes una colaboracion con la marca
que apoya mujeres amas de casa. Contamos con un capital inicial de $1°000.000.

6.Enlace video Pitch:
https://www.canva.com/design/DAFBRGzrqpU/LHMTfqUOG8BY DfC4ZfDGrg/view?ut
m_content=DAFBRGzrgpU&utm campaign=designshare&utm medium=link&utm so
urce=publishsharelink
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