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Introduccion

Este proyecto consiste en lograr posicionar una empresa del sector textil en un el mercado de
uniforme escolar. Actualmente esta empresa es informal y aunque ya cuenta con cinco colegios
en su lista de clientes, se pretende por medio de un nuevo modelo de negocio que ANNA se

establezca y sea reconocida como la mejor empresa de uniforme escolar de la ciudad.

Con este plan de negocio se busca no sélo generar ventas, utilidades y empleo, sino también lo
que se pretende es hacerlo mi estilo de vida propio como uno de los logros de mi proyecto de

vida.



Resumen Ejecutivo

ANNA es un nuevo modelo de negocio en la industria textil enfocado al mercado del uniforme
escolar. Esta nueva idea de negocio cambiard por parte de los padres de familia, estudiantes y
funcionarios de la comunidad educativa la forma de ver al proveedor de uniformes, que se
esforzard por tener una relacion muy cercana con ellos y ofrecer productos a traves de un
servicio de calidad. Este modelo de negocio va dirigido a los estudiantes de Nivel Socio
Econémico (NSE) tres y cuatro. Aunque los estudiantes son los consumidores finales, los
encargados de comprar y de pagar por el uniforme escolar son los padres de familia, contando
con uno influenciadores encargados de recomendar un establecimiento para adquirir estos

productos, los cuales son los rectores de cada colegio.

Actualmente ANNA presta su servicio para tres colegios ubicados en la Localidad de Suba:
Instituto Sikuani, Gustavo Morales Morales y el Liceo San Rafael, y dos jardines infantiles:
Patatin Patatero y Sweetland Kindergarten. Para los siguientes afios el crecimiento en ventas
estara estimado en el nimero de colegios, dos colegios y un jardin infantil adicionales

anualmente.

Comparado con los competidores, los precios son mas bajos, por lo tanto es posible atraer una

mayor clientela y asi poder mostrarle lo que ANNA puede ofrecer.

En cuanto al mercado, en los Gltimos afios la industria de textiles y de las confecciones se ha
enfrentado a grandes retos, como hacer frente a la informalidad, contrabando, falta de
innovacion, calidad y disefio. ANNA busca superar estos retos innovando en su idea de negocio,
con una empresa constituida como una SAS y trabajando en un sector explotado que es el del
uniforme escolar, en el cual no hay una empresa lider y que se diferencie en una gran magnitud

de las demas.

Para ANNA es importante aprovechar el alto nimero de clientes potenciales que hay en Bogot3,
asi como las politicas gubernamentales que apoyan la innovacion y el desarrollo de las empresas
junto con las instituciones investigadoras buscando fortalecer y expandir el sector textil en

Colombia.



Los puntos de venta seran diferentes a lo visto tradicionalmente en las que se ofrece el uniforme
escolar en un local con amplio espacio con un ejemplo de estilo y organizacion como las tiendas
de ZARA, BERSHKA, STRADIVARIUS, entre otras. Este punto de venta tendrd una
decoracion juvenil, con mausica, con las prendas ubicadas por espacios para cada uno de los
colegios, con un ambiente agradable para hacer la experiencia de compra diferente a la de los
demaés locales de proveedores de uniformes. Asi mismo, se creard un sitio web con un disefio

juvenil, que permitiré a los clientes conocer todos los productos del colegio que esté buscando.

La Inversion total para la realizacion del proyecto es de $101.404.000 al inicio del proyecto y su

margen de contribucion es del 60,31%.

En el primer afio la Utilidad Neta es tan sélo $ 3.314.687, siendo un 0,87% de la venta, sin
embargo esta proporcion de la utilidad neta aumentara en el segundo afio al 9,87% y en el tercer
afio al 15,27%. Este es un gran impacto explicado por el gran aumento en ventas y en los costos

variables, pero con un aumento en menor proporcion de los gastos fijos.

El VPN de ANNA es $88.371.232. De esta manera se puede concluir que invertir en este
proyecto genera 88 Millones de pesos adicionales que en uno que rente el 17.3% anual (T1O
usada). La TIR es de 55,82 y el Periodo de recuperacion de la Inversion nos da como resultado,
que invirtiendo $101.404.000 en este proyecto, la inversion se recupera en el tercer afio de

operacion.
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1. Presentacion de la Empresa

1.1. Datos Generales de la empresa

En un principio se busca generar una nueva imagen de la empresa ANNA cambiando el sistema
de negocios, estableciendo un reconocimiento como una marca juvenil que estara acompafiando
a los nifios, jovenes y padres de familia en la etapa escolar. Actualmente trabajamos para tres
colegios (Instituto Sikuani, Gustavo Morales Morales y Liceo San Rafael) y dos jardines
infantiles (Patatin Patatero y Sweetland Kindergarten).

- Instituto Sikuani: Ubicado en el barrio Ciudad Jardin Norte (Localidad de Suba) y
constituido desde el afio 1967 como una Institucion Educativa No Oficial. CIIU 8521

Educacion basica Secundaria®. www.sikuaniinstituto.edu.co

- Gustavo Morales Morales: Ubicado en el barrio Prado Veraniego (Localidad de Suba) y
constituido desde el afio 1985 como una institucion educativa oficial. CIIU 8521

Educacioén basica Secundaria. http://colegio.redp.edu.co/gustavomoralesmo

- Liceo San Rafael: Ubicado en el barrio Ciudad Jardin Norte (Localidad de Suba) y
constituido desde el afio 1967 como una Institucion Educativa No Oficial. CIIU 8521

Educacién basica Secundaria.

- Patatin Patatero: Ubicado en la Calle 127 con 72 (Localidad de Suba) y constituido desde
el afio 2004 como un Centro Educativo No Oficial. CIIU 8512 Educacién preescolar.

www.preescolarpatatinpatatero.com

- Sweetland Kindergarten: Ubicado en la Calle 162 con 59 (Localidad de Suba) y
constituido como un Centro Educativo No Oficial. CIIU 8512 Educacion preescolar.

www.sweetlandkindergarten.com

! Comparar con CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME DE TODAS LAS ACTIVIDADES
ECONOMICAS. Revision 4 adaptada para Colombia CIIU Rev. 4 A.C.
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Deseamos que tanto los colegios y jardines infantiles, como los estudiantes y padres de familia

identifiquen nuestra marca y piensen en ella al momento de comprar el uniforme escolar.

1.2. Antecedentes del proyecto
1.2.1 El emprendedor y/o equipo emprendedor

Soy una persona con capacidad de llevar a cabo todo lo que me propongo, asi como de
adaptarme a los cambios que se puedan generar en el desarrollo de los proyectos que comienzo.
A este proyecto pretendo aportarle mi iniciativa para llevarlo a cabo y la labor necesaria para
desarrollarlo. Asi mismo, el conocimiento que he adquirido al trabajar en este sector y con el fin

de aplicarlo de la mejor manera en este proyecto.

Mi proyecto de vida lo he enfocado a la creacion de una nueva empresa, que debido a la
experiencia y una excelente direccion sea reconocida a nivel nacional e internacional. Esta es la
razén por la cual decidi estudiar Administracién de empresas y Administracion de Negocios
Internacionales, para que con la realizacion de este proyecto emprendedor pueda aplicar mis
conocimientos para asi llevar a cabo mi proyecto de vida.

Al haber trabajado en esta industria he tenido la oportunidad de identificar distintos contactos,

proveedores y clientes.

En cuanto a mis competencias personales, segin la encuesta de competencias la persuasion y
redes de apoyo y en la busqueda de informacién son caracteristicas poco desarrolladas. Para
mejorar estas competencias, es necesario trabajar en las relaciones con personas importantes en
el sector, asi como realizar un trabajo exhaustivo en la blsqueda de informacion que sirva de

base en el desarrollo del proyecto.
Me caracteriza como persona la persistencia y la fijacion de metas por medio de confianza en mi

mismo e independencia. Estas son competencias que me permiten desarrollar mis proyectos

propuestos con el fin de alcanzar mis metas.
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La competencia en la cual tuve una calificacion mas alta y por lo tanto mas desarrollada fue la
autoconfianza e independencia, debido a que generalmente llevo a cabo lo que me propongo de
una manera individual pensando en que siempre lo voy a lograr. Con estas capacidades estoy
seguro que podré llevar a cabo el proyecto de ANNA con el fin de seguir desarrollando lo que

me he propuesto como mi proyecto de vida.

1.2.2 Origen de la idea de negocio

Esta idea surgié porque mi abuela tiene un negocio hace 12 afios de confeccion de uniformes
escolares y ropa deportiva. Yo he venido trabajando con ella hace aproximadamente tres afios y
soy el encargado de buscar los proveedores y nuevos clientes. Ella tenia este negocio y lo veia
como una manera de mantenerse y no como una idea de empresa con el fin de generar valor y
con una idea de crecimiento y perdurabilidad. Este es un negocio informal, en el cual hay ocho
diferentes maquinas para la confeccion y el nimero de empleados depende de la temporada, por
lo que generalmente en la época de diciembre y enero, hay cerca de diez empleados, pero en el
resto del afio s6lo se necesitan dos o tres para llevar a cabo todas las operaciones.

En los Gltimos 2 afios, dos colegios a los que se les hacia los uniformes y en los cuales, los
padres de familia nos escogian para comprar los uniformes de sus hijos, no siguieron
funcionando, lo que bajé sustancialmente las ventas. Asi mismo, el Gltimo afio, el principal
colegio al que se le hacian los uniformes hace mas de 10 afios, cambié de duefio, asi como de
nombre y de uniformes. El rector de este colegio no permitié dar a conocer el modelo del nuevo
uniforme, con el fin de que los padres de familia s6lo pudieran adquirirlo directamente con ellos
al momento de comenzar las clases, lo que conllevé a que a finales del afio pasado hubiera
pérdidas en el negocio. Debido a esto, mi abuela decidié no seguir trabajando en este negocio,

por lo que me dejé como encargado de éste.
Ahora, ya que tengo la maquinaria, el local y trabajadores, he decidido buscar la manera de

maximizar estos recursos y ver este negocio como una opcidn para crear una empresa que genere

valor en el mercado del uniforme escolar.

13



1.3. Objetivos y cronograma

- Empezar el funcionamiento de la empresa en el mes de diciembre del 2014.
- Generar ventas en el primer afio por un valor de $379 Millones de pesos.

- Generar empleo directo con esta idea de negocio.

Para empezar operaciones en Diciembre de 2014 como se ha tenido estipulado, el siguiente es el

diagrama de Gantt que muestra los tiempos de las actividades de la empresa.

Meses
ANNA Sep-14 Oct-14 Nov-14 Dic-14 Ene-15 Feb-15 Mar-15 Abr-15 May-15 Jun-15 Jul-15 Ago-15
Constitucion de la empresa
Ejecucion de las inversiones
Montaje de maquinas, muebles y enseres
Reclutamiento y seleccidn de personal
Organizacion administrativa
Definicion estrategia comercial
Definicion estrategia de mercadeo
Inicio de operaciones
Visita a clientes actuales
Visita a nuevos clientes
Actividades en colegios actuales

Tabla 1: Cronograma

2. Concepto de Negocio

2.1 Concepto de Negocio (Propuesta de Valor)

Existe una oportunidad de negocio con la venta de uniformes escolares, por diversos factores.
Uno de los mas importantes es el alto nimero de clientes potenciales que hay en Bogota. Asi
mismo, aprovechar las politicas gubernamentales que pretenden apoyar la innovacion y el
desarrollo en las empresas junto con las instituciones investigadoras y el apoyo para el
fortalecimiento y expansion del sector textil en Colombia. Para esto con el proyecto se pretende
trabajar junto con el SENA y centros de disefio, con el fin de llevar acabo elementos

diferenciadores en el negocio.
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De la misma manera, adaptarse a la tendencia de que el mercado quiere productos de buena
calidad y a un buen precio, con el fin de aprovechar las tecnologias para el mejoramiento de

calidad para tener productos con calidad a largo plazo.

La idea planteada va dirigida a los estudiantes de colegios de nivel socioeconomico (NSE) tres y
cuatro, a los cuales, por medio de un sistema productivo enfocado en la calidad se pretende

reducir los costos en la manufactura de los uniformes con el fin de que el precio sea bajo.

Estos productos estan dirigidos a los padres de familia de colegios de Nivel Socio Econdémico
(NSE) tres y cuatro, quienes desean uniformes escolares de buena calidad, bajo precio y faciles
de adquirir. Con los uniformes de ANNA se puede obtener durabilidad y comodidad asi como

una manera mas facil de adquirir los productos.

Exactamente los productos a ofrecer son, por parte del uniforme diario, y dependiendo del
colegio, chaquetas, sacos de lana, camisas, pantalones, Corbatas, faldas y medias. Por el lado
deportivo son productos como camisetas, pantalonetas, medias deportivas y sudaderas.

En este mercado no hay productos sustitutos, porque los estudiantes deben asistir al colegio con
el uniforme ya escogido. Por lo tanto, ellos no tienen la opcidn de escoger otros productos, pero
si de donde los adquieren. Aqui aprovechamos esta oportunidad, diferenciandonos de los otros
proveedores vendiendo productos con una buena calidad y a un menor precio. Asi mismo,
pretendemos establecer nuestros locales de una manera diferente a la de los demas almacenes.
Esta idea consiste en ofrecer los uniformes en tiendas de ropa en las cuales los clientes sientan
emocion al momento de comprar un uniforme escolar. Estas tiendas seran diferentes a lo visto
tradicionalmente en las que ofrecen uniforme escolar y estaran abiertas para la seleccién por
parte de los clientes, debido a que no seré la tipica tienda en la que la atencion se presta detras de
una vitrina, sino que serd un local grande con un ejemplo de estilo y organizacién como las
tiendas de ZARA, BERSHKA, STRADIVARIUS, entre otras. De esta forma el cliente puede
escoger su vestimenta dependiendo del colegio autbnomamente y no necesita esperar que lo

atienda el personal detréas de una vitrina.
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Este nuevo tipo de tienda de uniforme escolar busca una mayor atraccion por parte de los
alumnos de tener su uniforme de nuestra marca. Asi mismo, como es una tienda enfocada a
jovenes y nifios, con el tiempo se busca establecer una relacién estrecha con los colegios debido
a que de ellos recibimos su aporte en la influencia de compra de los uniformes. Para establecer
esta relacion con las instituciones educativas se apoyaran las actividades escolares y se realizaran
eventos dentro y fuera del colegio con el fin de que los alumnos tengan una mayor identificacion
con la marca. Con este mismo fin de identificacion por parte de los nifios, jovenes y adultos, se
buscara trabajar de la mano con emisoras y programas juveniles, buscando patrocinar eventos y/o

artistas locales queridos por la juventud.

Estos productos escolares deben ser de buena calidad, que a pesar de su uso continuo sea
durable. Los padres de familia esperan que dure cerca de dos afios, debido a que los nifios van

creciendo y deben cambiar su uniforme, entonces lo ideal seria este periodo de tiempo.

Esta idea de negocio competiria a bajo costo, alta calidad y féacil acceso. Para esto se debe
desarrollar un proceso enfocado a la calidad, que permite rebajar costos y ofrecer un programa de
servicio a su casa, con el cual se pueda llevar el producto a la casa de los clientes, para que

ahorren tiempo en el proceso de compra de este.

A calidad, nos referimos al uso de las telas mas durables, que al ser usada no sean afectadas por
el tiempo y por la luz, los mejores hilos e insumos para producir la ropa. Asi mismo, el personal
capacitado que permita llevar a cabo los procesos de la mejor manera con el fin de reducir costos

en supervision asi como en garantias y todo lo relacionado con logistica inversa.

Con el fin de reducir costos es importante basarse en teorias de la calidad, especialmente la de
Ishikawa, en la cual, su concepto de calidad se define como crear un producto econémico con
alta calidad enfocado en la lealtad del consumidor. Asi mismo, él se enfoca en reducir costos a
través del incremento de la calidad, siempre teniendo en cuenta la satisfaccion del cliente.? Por lo
tanto, a través de su teoria, sus herramientas y teniendo como objetivo principal la calidad y

luego los beneficios, es posible tener productos a bajo costo.

2 Comparar con WATSON, Greg. "The Legacy Of Ishikawa". 2004
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La ventaja en cuanto a costos se puede mantener a largo plazo por medio de la capacitacion de
personal, que es una de las principales actividades al enfocarse en un programa de calidad. Los
productos se diferenciaran en el mercado por una estructura productiva, en lo cual se piensa
aplicar teorias de calidad que permiten reducir costos de supervision, de tiempo muerto y de

inventarios.

Por medio de capacitacion y de alianzas con proveedores se busca mejorar los materiales de los
productos, para que sean durables y mas comodos.

Los canales de ventas son, en primer lugar son puntos de venta para que los compradores tengan
la opcion de conocer el producto, su calidad y que los estudiantes tengan la opcién de medirlo
segun su talla. Otro canal de venta es por medio de una pégina web propia en la que se puedan
solicitar los productos para llevarlos al domicilio del cliente directamente. La venta por medio de
la pagina web, se lleva a cabo debido a que este canal de ventas de prendas de vestir ha sido
importante en paises desarrollados (5% de ventas en Inglaterra y 3% de ventas en Alemania) y

comienza a ser relevante en Colombia.®

La idea es formalizar la empresa, con esto se pretende usar tecnologias para la contabilidad,
disefio y sistemas de informacion gerenciales que permitan el manejo correcto de la empresa para
asi recibir informacién adecuada de una forma méas adecuada con el fin de tomar las mejores

decisiones de la empresa.

Estas tecnologias de la informacion permitiran el desarrollo de aplicaciones en la gestion del
comercio Y la distribucion. Por otro lado el uso de éstas conlleva a un control y gestion de redes

logisticas, distribucion, almacenamiento y transporte.

3 Comparar con: McKINSEY & COMPANY, Desarrollando sectores de clase mundial. Ministerio de comercio,
industria y turismo. 2009, pag. 106

17



2.2 Modelo de Negocio

El negocio consiste en la produccion y venta de uniformes escolares de calidad y buen precio con
una manera fécil de adquirirlo. Desarrollando un sistema de produccion de calidad que buscara
constantemente tener en cuenta qué es lo que los clientes quiere, para de esta manera el cliente

pueda obtener uniformes durables y comodos para los estudiantes.

Asi mismo, la venta a través de un canal totalmente diferente a lo visto actualmente en este
mercado de uniforme escolar. Almacenes abiertos con el estilo y organizacion de las principales
tiendas de moda del pais permitiendo al cliente escoger su vestimenta autonomamente
dependiendo del colegio y sin necesidad de esperar que lo atienda el personal detrds de una

vitrina.

En esta parte se muestran los diferentes pilares del modelo Canvas, asi mismo, en el Anexo 1 se

presenta de una manera gréfica.

Canales: La comunicacién hacia los clientes sera a través de la pagina de la empresa y a través de
redes sociales, con el fin de que los clientes conozcan nuestras propuestas. Asi mismo, el colegio
al ser quien influencia la compra, sera el canal para recomendar a ANNA como el lugar para
adquirir el uniforme escolar. En cuanto a la distribucién se hara por medio de puntos de venta y

por medio de la pagina de la empresa.

Relacién con los clientes: Se llevara a cabo una asistencia con la mayor atencién, en la cual se le
venderan los productos en el punto de venta con un excelente servicio. Asi mismo, a través de la

relacion con colegios, apoyar eventos enfocados directamente a los jovenes.
Fuentes de Ingreso: Las fuentes de ingreso, seran de las ventas de los uniformes escolares y de la

ropa casual. Asi como del servicio de arreglos y ajuste que deseen llevar a cabo los clientes en la

ropa.

18



Recursos Claves: Los recursos claves son el personal capacitado para llevar a cabo las funciones
de la empresa, la maquinaria, el local, el hosting para la pagina de internet, la marca como
reconocimiento de nuestro negocio, el software y programas de sistemas que permitan llevar a

cabo un mejor disefio, contabilidad y administracion.

Actividades Clave: El disefio, la busqueda de nuevas oportunidades de negocios con colegios,

capacitacion, manufactura, servicio al cliente, actualizacion de productos en el sitio web.

2.3 Orientacion Estratégica

2.3.1 Proposito

Hacer la compra del vestuario escolar una experiencia de tranquilidad y seguridad para los
padres de familia, ofreciendo la prenda perfecta para cada uno de los estudiantes.

2.3.2 Meta

En el afio 2019, 20 colegios y jardines infantiles bogotanos tendran a ANNA como su asesor y

proveedor de vestuario escolar.

2.3.3 Filosofia orientadora

2.3.3.1 Valores

- Responsabilidad — Entregamos a tiempo con los mejores materiales y la mejor confeccion.

- Compromiso — Asumimos con esfuerzo y dedicacion todas nuestras actividades pensando
siempre en brindar lo mejor a nuestros clientes.

- Respeto — Por nuestros clientes, por nuestros proveedores y por nuestro personal.

- Honestidad — Acciones emprendidas bajo un marco ético en nuestra empresa y con la sociedad.
- Desarrollo — Permitir a nuestros empleados el derecho de opinar, mejorar y tener un

crecimiento profesional.
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2.3.3.2 Creencias

- Creemos que el disefio debe adaptarse a las personas.

- Creemos que el tiempo de nuestros clientes es muy valioso.

- Creemos que los nifios y jovenes se merecen nuestro mejor esfuerzo.

- Creemos en el éxito a través del desarrollo de nuestro personal de trabajo.

- Creemos en la contribucion de nuestros productos para que los nifios como futuro de nuestro
pais se sientan felices de ir al colegio.

2.3.4 Imagen Tangible

llustracién 1: Imagen tangible

3. Producto o servicio

ANNA como empresa distribuidora de productos de vestir escolares, se encuentra en una
industria en la cual ya el producto es existente, sin embargo las practicas de distribucion y de

venta en el almacén haré que se establezca como un nuevo sistema de negocio.

Los productos seran agrupados de la siguiente manera, sin discriminar por color y manteniendo
en cada uno de ellos materiales de la mejor calidad:
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e Saco de hilo

e Camisa o blusa de diario

e Corbata

e Sudadera (Impermeable o algoddn)
e Camiseta (Algodon o tipo polo)

e Pantaloneta (Algodon o impermeable)
e Medias deportivas

e Delantal preescolar

e Falda

e Medias en cashmere

e Pantal6n en pafio

e Medias para nifio

Cada uno de los productos va desde la Talla 2 hasta la Talla XL.

4. Analisis del mercado
4.1 Descripcion del entorno de negocios

El crecimiento de la industria textil luego de la crisis que se presentd en el afio 2009 ha sido
impulsado especialmente por los eslabones de abajo de la cadena fibra-textil-confeccion como
los proveedores de tejidos, textiles especializados y nuevas aplicaciones textiles. Los eslabones
finales, especialmente el de las confecciones no han tenido una buena recuperacion, que no ha

sido solo recientemente sino también durante la Gltima década.

Este efecto es debido principalmente por que las empresas de confecciones son generalmente
mas pequefias e informales, lo que conlleva tener menos apalancamiento financiero y no tener
economias a escala, lo que les ha generado tomar mas tiempo en adaptarse a los cambios en los
requerimientos de los consumidores y las mayores exigencias en eficiencia, productividad,

calidad, disefio e innovacion.
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La industria de textiles y de las confecciones se ha enfrentado a grandes retos, como hacer frente
a la informalidad, contrabando, falta de innovacion, calidad y disefio. Un desafio adicional es la
incursion a nuevos mercados debido a la mayor competencia y las exigencias mas altas en

calidad y disefio que se presentan en estos.*

El sector textil y de la confeccion en Colombia cuenta con entidades de apoyo como el Cluster
textil y confeccion, la Camara sectorial de la ANDI, Inexmoda, Proexport, SENA, entre otros. El
SENA ofrece capacitaciones gratuitas a las empresas y trabajadores contando con 12 programas

especializados en el tema de la confeccién.’

En disponibilidad de mano de obra calificada en el sector textil, Colombia es quien obtiene la
calificacion més alta en Latinoamérica (Escala de 0 — 10), con un puntaje de 6,5, por delante de
paises como México (5,9), Argentina (5,5), y Chile (5,3).°

Los productos de la idea de negocio son de carécter ciclico, debido a que se caracterizan por ser
adquiridos constantemente, generalmente cada afio por parte de los padres de familia.

En el sector de textiles y de las confecciones se han desarrollado cambios y tendencias
tecnoldgicas con el fin de mejorar los procesos de la ingenieria del sector, materias primas y los
productos acabados, con el fin de hallar multifuncionalidad, reactividad e inteligencia material de
los tejidos. Estas aplicaciones son aprovechadas por los disefiadores de modas con el fin de ser

completamente novedosos.

Entre las tendencias tecnolégicas asociadas a la industria de la confeccidn se pueden destacar las

siguientes:

- Calidad integrada y ciclo de vida del producto: las empresas aplican sistemas de gestion
de calidad para mejorar los aspectos del ciclo de vida del producto y su calidad. Asi

mismo, buscar soluciones para la gestion de residuos y el reciclaje de productos textiles.

* Comparar con: DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION, Balance sector industrial 2011, pag. 51
> Comparar con: PROEXPORT COLOMBIA, Perfil del Sector Textil y Confeccidn, slide 21.
® Ibid. Slide 23

22



- Tecnologias en sistemas de control, simulacion y supervision de los procesos productivos
de la industria de la confeccion: Uso de sistemas de simulacion de procesos productivos
que permiten optimizar la produccion, incluyendo distribucion, gestion y recursos. Asi
mismo, el manejo de sistemas para la inspeccion de materia prima, proceso productivo y

producto final.

- Tecnologias para el mejoramiento de la calidad: Desarrollo de procesos para la
proteccion de los colores y fibra para tejidos, afectados principalmente por el paso del

tiempo, la luz y otros agentes ambientales.

- Proteccion del medio ambiente: Mejoramiento de los procesos de lavado de los tejidos,

reducciéon de los costos energéticos, de productos quimicos y de agua.

Asi mismo, podemos ver tendencias tecnoldgicas asociadas al disefio, debido a que éste junto
con el desarrollo de productos pueden considerarse como el primer factor competitivo en una
industria que opera en un mercado de rapida evolucién que no pueden depender de mano de obra

barata, el acceso privilegiado a las materias primas u otros activos tangibles.

En el proyecto estas tecnologias seran muy tenidas en cuenta, especialmente las tecnologias

asociadas al disefio y al mejoramiento de la calidad.

En el proceso de disefio, las Tecnologias de informacion y comunicaciones son vitales con el fin
de desarrollar conocimiento y manejo adecuado de las herramientas sistematizadas. Las TIC’s
ofrecen en tiempo real a la industria aplicacion de sistemas en la gestiébn de comercio y

distribucion, asi como el establecimiento integral de redes de comunicaciones con los clientes.

Finalmente es importante mencionar las tecnologias asociadas a la gestion del mercadeo, en las

cuales se destacan tres tecnologias clave:

1. Sistema de gestion empresarial.

2. Gestiodn de relaciones con el cliente.
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3. Gestiodn de la cadena de suministro.

Estas tecnologias ayudan al fortalecimiento de la relacion productor-consumidor, al maximizar la
gestion de marca, la gestion de inventarios, el marketing enfocado en el disefio y la gestion de
distribucion, la cual se apoya en modernos sistemas para la gestion de las relaciones con los
clientes (CRM, Customer Relationship Management).” Para el proyecto, estas tecnologias seran
de gran importancia, debido a que se piensa tener una relacion cercana con los clientes con el fin

de saber qué es lo que ellos quieren y esperan de los productos ofrecidos.

En la industria textil y de las confecciones las barreras de entrada son realmente bajas, debido a
que la facilidad para establecer empresas de ‘garaje’ principalmente en el Ultimo eslabén, el de la
confeccion, por su alta intensidad de mano de obra y baja intensidad en capital. Lo importante
para destacar en este sector no son las barreras de entrada que puedan existir, sino las barreras de

crecimiento que las nuevas empresas puedan tener.

4.2 Descripcion del mercado
4.2.1 Segmento objetivo

El segmento de consumidores son los estudiantes de colegios de nivel socio econémico (NSE)
tres y cuatro. Es importante resaltar que los consumidores finales serdn los estudiantes, pero los
clientes y quienes son los encargados de pagar por los uniformes son los padres de familia. Asi
mismo, se encuentran los influenciadores, que son los rectores de los colegios, debido a que ellos
son los encargados de recomendar un establecimiento para poder adquirir estos productos

escolares.

Segun el Departamento Nacional de Planeacion, el 30,2% de la poblacion bogotana pertenecen al
NSE tres, y el 9,1% al NSE 4. De acuerdo con el censo realizado por el DANE en el afio 2005 la
poblacion total de Bogota es de 7°363.782 personas. Con esto en promedio para los NSE tres y

cuatro hay una poblacién de 2°893.966. En cada familia la mitad de los miembros en promedio

7 Comparar con PINEDA Leonardo, Prospectiva y vigilancia tecnoldgica en la cadena fibra-textil-confecciones.
Editorial Universidad del Rosario. 2010, pag. 90
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es de dos, segun datos de profamilia, lo que conlleva a que el segmento objetivo sea de alrededor
1°400.000 personas.

El proceso de compra de los uniformes escolares lo hacen los padres de familia en los lugares

autorizados por el colegio para adquirirlos, y lo realiza cada uno o dos afios generalmente.

Es importante que la empresa tenga una buena relacion con el colegio y sus funcionarios, porque
este es el que les da a los padres de familias la recomendacién de comprarlos en un sitio

especifico.

4.2.2 Necesidades

Al realizar varias entrevistas a padres de familia, rectores de colegio y alumnos, se queria saber
qué es lo que ellos esperan de un uniforme escolar para los alumnos. Se obtuvo como resultado
que las variables que ellos tienen en cuenta al elegir su vendedor son calidad, precio y la facil
accesibilidad al lugar en donde puedan conseguirlo.

La mayoria de los entrevistados, en comun, esperan de los uniformes buena calidad, que les
permita un uso entre uno y dos afios y que tengan un buen precio y un lugar cercano para su
adquisicidn. Por este lado, es preferible que el lugar donde se compran los uniformes sea cercano
al colegio o a la casa de los alumnos. Por su lado, los alumnos esperan diferenciacion frente a

otros colegios, comodidad y un estilo en el uniforme que no lo haga ver anticuado.

En cuando al comportamiento del mercado, se observa que es un mercado que se genera a través
de una necesidad, que es la de los padres por darles el uniforme a sus hijos para que asistan al
colegio. Sin embargo, la demanda de estos productos puede estar ligada al comportamiento de la
economia y de los ingresos de los hogares de la poblacién objetivo, pues una capacidad de gasto
mayor de los hogares dada por factores como las bajas tasas de interés del mercado, podrian
generar un aumento en gasto de bienes de consumo, como lo seria la renovacion de uniformes
escolares; pero una contraccion en los ingresos familiares, se veria reflejada en una caida de en

ventas, dada por la renovacion mas lenta de los uniformes de los estudiantes.
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Adicionalmente, podrian existir otras circunstancias que afecte el Comportamiento de las ventas

del segmento objetivo, como lo seria el nimero de competidores dentro del segmento.

4.2.3 Tamano del mercado

El proyecto de ANNA confecciones, surge de la necesidad de los padres de familia de los
estudiantes de los colegios de Bogota, por adquirir para sus hijos un vestuario comodo, de

calidad y econémico, que se adquiera de forma &gil y con facilidades de pago.

Para suplir dicha necesidad, ANNA confecciones, realizo una segregacion del mercado global de

colegios para adaptar su modelo de negocio a las necesidades especificas de los clientes.

Como resultado, y segmentando el mercado objetivo por su estratificacion, se llegd a la
conclusion de que el mercado para los estratos 0, 1, 2, 5 y 6 no se tendria en cuenta para el
segmento objetivo. Las razones especificas estdn asociadas a que la mayoria de nifios
pertenecientes a los estratos méas bajos, hacen parte de colegios distritales o colegios pequefios
los cuales tendrian uniforme genérico, con gran nimero de proveedores oferentes y muy bajos
precios, que impedirian que el valor agregado en cuando comodidad, calidad y agilidad, dejara
de ser una variable representativa dentro de la decision de consumo de los clientes. En cuanto a
los colegios con estudiantes estrato 5 y 6, se observa un mercado mas pequefio y de mayor
exigencia, dominado especialmente por los propietarios de los colegios, que se encargan de
distribuir sus propios uniformes, y subcontratar a las personas que confeccionan los mismos.
Este modelo de negocio viene acompafiado de la imagen del intermediario (en este caso el
colegio el cual distribuye los uniformes), el cual impide la relacion proveedor-cliente, generando

mayor precio para el consumidor y menor ingreso para el proveedor.

Una vez acotado el mercado global, se encuentra que los estudiantes de nivel socio econémico
(NSE) tres y cuatro, resultan de especial interés para la empresa, pues pertenecen a un mercado
equilibrado, de facil acceso, de gran demanda, que buscan en el producto, calidad, comodidad y
precio, con el cual se puede establecer una relacion directa proveedor-cliente y que observan

detalladamente el valor agregado de cada uno de los productos.
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Segun el Departamento Nacional de Planeacion, el 30,2% de la poblacion bogotana pertenecen al
NSE tres, y el 9,1% al NSE 4. De acuerdo con el censo realizado por el DANE en el afio 2005 la
poblacion total de Bogota es de 7°363.782 personas. Con esto en promedio para los NSE tres y
cuatro hay una poblacion de 2°893.966. En cada familia la mitad de los miembros en promedio
son nifios, segun datos de profamilia, lo que conlleva a que el segmento objetivo sea de alrededor
1’400.000 personas.

En Bogota hay 2357 colegios entre oficiales y no oficiales y para el afio 2009 el nimero de
estudiantes en la ciudad era de 1°627.720. Por lo tanto, en promedio, en cada colegio hay
alrededor de 690 estudiantes.® Sin embargo no hay un dato exacto de cuantos estudiantes hay en

promedio en jardines infantiles.

4.3 Analisis de la Competencia

En este mercado hay cientos de empresas que ofrecen productos de uniformes escolares, debido
a que muchas de ellas son empresas que no estan constituidas formalmente. Asi mismo, varias de
estas, no sélo se dedican a los uniformes escolares, sino que también a los deportivos y a la

dotacion empresarial o de otras instituciones.

En este mercado no se puede hablar de productos sustitutos, debido a que la dotacién escolar ya
estd dada, por lo que los que venden los uniformes ofrecen todos sus componentes, aunque hay
algunas excepciones de empresas que no lo hacen. Los principales competidores, que tiene
mayor participacion y los cuales trabajan para méas colegios en el segmento objetivo son los

siguientes:

- FSS: Fabricamos su sudadera Ltda., es una empresa de confeccion de ropa deportiva desde el
afio 1987. En los ultimos afios ha venido trabajando con sudaderas de colegio, pero no con el

uniforme de diario. Desde su creacion, ha venido trabajando con calidad, cumplimiento y

® Comparar con SECRETARIA DE EDUCACION DEL DISTRITO, Boletin Estadistico Sector Educativo Bogota. 2009
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precios, ademas de innovacion con tecnologia de punta. Sus canales de distribucidn son directos,

con puntos de venta en las zonas de ropa deportiva de las principales ciudades del pais.

- Creator Uniformes: Es una empresa dedicada a la venta de todos los implementos de uniformes
de colegios. Es una empresa que maneja buena calidad y tiene un solo punto de venta en la
ciudad, lo que hace que quede lejos de varios de los colegios con los que trabaja. Para esto,
implementd un programa de servicio a domicilio en el cual se llevan los uniformes a la casa del

cliente y alla escoge la talla. Este servicio tiene un costo adicional.

- Eslit D’ Colombia: Es una empresa que vende los uniformes escolares incluyendo los zapatos,

maneja la calidad especificada por los colegios y tiene solamente un punto de venta en la ciudad.

- Uniformia.com: Es una empresa por internet que ofrece uniformes de varios colegios de
Colombia. Tiene la ventaja de que sea posible comprar desde cualquier parte del pais y el
uniforme llegaré a la casa. Pero aunque tiene varios colegios, en algunos de ellos s6lo venden

algunas prendas.

- Caracolito’s uniformes: Es una empresa que vende uniformes de varios colegios de Bogota y
Ileva una amplia experiencia en el mercado. Trabaja altos estandares de calidad pero el precio de
sus productos es generalmente alto. Tiene tres puntos de venta, dos en Bogota y uno en Chia, lo

que le permite ser de facil acceso para los compradores.

- Steka: Es una empresa de ropa deportiva, la cual lleva en el mercado desde el afio 1983. Tiene
gran experiencia en el mercado y trabaja con los uniformes deportivos de los colegios y no con

su uniforme de diario. Maneja altos estandares de calidad y un buen precio.

- Almacén Jubalai: Es una empresa que se dedica a la confeccion de dotaciones empresariales y
de colegios. Tiene mas de 45 afios de experiencia en este mercado, lo que le permite tener gran
relacidon con sus proveedores. Tiene un punto de venta en la ciudad y una pagina de internet por

la cual se pueden solicitar servicios a domicilio con un cargo extra.
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A partir de un analisis de los procesos o caracteristicas que distinguen los productos de las

empresas, se definen como factores claves de éxito los siguientes:

e Calidad del producto

e Precio

e Cumplimiento de entrega

e Fuerza de distribucion

e Portafolio de productos

e Relacion con el consumidor
e Innovacion

e Relacién con proveedores

e Reconocimiento de marca

e Tecnologia de la maquinaria

e Disefio
e Publicidad
Eecion dlave fe Gie ANNA FSS CREATOR SLIT UNIFORMIA CARACOLITO’S STEKA JUBALAI
E R E R E R E R E R E R E R E R
Crlteul el 015 3 | 045 3| 045 3 045 3| 045 3 | 045 3 0.45 3 045 | 3| 045
producto
Precio 0.15 2 0.3 3| 0.45 2 0.3 3| 0.45 2 0.3 2 0.3 3| 045 3 0.45
Cumplimiento
de entrega 0.10 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3
Fuerza de
I ———- 0.08 2 0.16 3| 0.24 2 0.16 2| 0.16 3 0.24 3 0.24 2| 0.16 2 0.16
Portafolio de
productos 0.08 3 0.24 1| 0.08 3 0.24 2| 0.16 2 0.16 3 0.24 1 0.08 3 0.24
Relacion con el
S 0.08 1 0.08 3| 0.24 2 0.16 2| 0.16 2 0.16 3 0.24 2| 0.16 2 0.16
Innovacion 0.07 2 0.14 | 3| 0.21 2 0.14 2| 0.14 3 0.21 2 0.14 2| 0.14 2 0.14
Relacion con
proveedores 0.07 3 0.21 4 0.28 3 0.21 3| 021 3 0.21 3 0.21 3 0.21 3 0.21
IRCCONOEIMERION (o | 1 | 006 3| 018 | 2 | 012 | 1| 006 | 2 | 012 | 3 0.18 2 012 | 2| 012
de marca
Tecnologia de
la maquinaria 0.06 2 0.12 3| 0.18 2 0.12 2| 0.12 2 0.12 2 0.12 2| 0.12 3 0.18
Disefio 0.05 2 0.1 3| 0.15 2 0.1 2 0.1 3 0.15 2 0.1 2 0.1 2 0.1
Publicidad 0.05 1 0.05 | 3| 0.15 2 0.1 1| 0.05 3 0.15 3 0.15 2 0.1 2 0.1
TOTAL 2.21 2.91 2.4 2.36 2.57 2.67 2.39 2.61

Tabla 2: Factores clave de éxito
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En comparacion de ANNA y FSS hay unos “gaps estratégicos™ en el precio, por lo que se deben

desarrollar estrategias con el fin de reducir costos para asi ofrecer un precio competitivo en el

mercado.

De la misma manera se deben desarrollar estrategias para el mejoramiento de la participacion del

consumidor, en su relacién, en que reconozca la marca y en el enfoque publicitario.

4.4 Analisis DOFA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

* Somos una empresa con equipo proactivo,
siempre pensando en que nuestra idea de
negocio puede llevarnos a posicionarnos en

el mercado.

* Contamos con el personal capacitado que
permite establecer un acercamiento fuerte
con cada uno de los colegios que
trabajamos, asi como para buscar nuevas

oportunidades con otros colegios.

* Lograr satisfacer las necesidades de un
mercado, el cual no hay un nivel de
bienestar con los actuales proveedores de

uniformes.

* Aumento de reconocimiento de la marca a
través de la participacion en las actividades

estudiantiles.

* Manejamos el precio que realmente el

cliente esta dispuesto a pagar.

DEBILIDADES

AMENAZAS

* La empresa no es reconocida en el

mercado actualmente.

* Contamos con maquinaria que nos

permite competir, pero no son lo

suficientemente eficientes comparados con

* La competencia adopte el mismo sistema
de negocio de acercamiento a los colegios y
mayor facilidad de compra por parte de los

padres.

* Al ser un mercado que no maneja

9 . . . .
Es la diferencia que hay entre el referente y el analizado. Estos gaps, al referirse a factores clave, deben ser

cerrados rapidamente.
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la competencia, lo que genera mayor costo | exclusividad ni  contratos, lleguen
de los productos. proveedores con productos de menor precio
y de diferente calidad.

Tabla 3: Analisis DOFA

5. Estrategia de Mercadeo
5.1 Mezcla de Mercadeo

5.1.1 Producto

El producto ya fue descrito de manera general en el punto 3 y serd descrito de una manera mas

detallada y técnica en el punto 6.1.

5.1.2 Precio

Los precios son los que el cliente esta dispuesto a pagar, asegurando gran calidad en cada una de
las costuras y una durabilidad de 18 a 24 meses. Estos datos fueron tomados de una encuesta
realizada a 200 padres de familia que hacen parte del segmento objetivo.

PRODUCTO TALLAS
NIRO Y NIRA T2/T-4 T6/T8  T-10/T-12 T14/T16 TS/TM TL/TXL PROMEDIO
S?_'Cifooma'eco delana ¢ 38.793 $ 41379 $ 41379 $ 43103 $ 44.828 $ 44.828 $ 42.385
gz:’i‘gsaw'“sade $ 25862 $ 28448 $ 28448 $ 28448 $ 30172 $ 30172 $ 28592
Corbata $ 12069 $ 12069 $ 12069 $ 12069 $ 13793 $ 13793 $ 12.644
f‘;?;gggﬁ)('mpermeab'e $ 76724 $ 81034 $ 84.483 $ 84.483 $ 88.793 $ 93.966 $ 84.914
o t?;g‘;i'fé‘;(p"g‘)dé”o $ 17.241  $ 17.241 $ 18103 $ 18103 §$ 18.966 $ 18.966 $ 18.103
g f;f;;?:ﬁggﬁg"g"déno $ 17241 $ 17241 $ 18103 $ 18103 $ 18966 $ 18.966 $ 18.103
8 Medias deportivas $ 12.069 $ 12.069 $ 13.793 $ 13.793 $ 15517 $ 15517 $ 13.793
Delantal Preescolar $ 25.862 $ 25862 $ - 8 = $ $ $ 25.862
DIARIO NINAS
Falda $ 31034 $ 31034 $  31.897 $ 33621 $ 34483 $ 36207 $ 33.046
Medias en cashmere $ 17241 $ 17241 $ 17.241 $ 17.241 $ 18.966 $ 18966 $ 17.816
DIARIO NINOS
Pantalén pafio $ 31034 $ 32759 $ 32759 $ 34483 $ 37.069 $ 38793 $ 34.483
Medias para nifio $ 10345 $ 10345 $ 10345 $ 10345 $ 12069 $ 12069 $ 10.920

Tabla 4: Precio
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Comparado con los competidores, los precios son mas bajos, lo cual es ideal debido a que en
algunos colegios se puede entrar como nuevo competidor con un producto ya existente , por lo
cual entrar con un precio mas bajo puede atraer una mayor clientela y asi poder mostrarles lo

que ANNA les puede ofrecer.

5.1.3 Distribucion

En primer lugar, la venta se llevara a cabo en un establecimiento propio, el cual es un local que
se encontrard ubicado en PLAZA AVENTURA CENTRO COMERCIAL, ubicado en la Avenida
Villas (Carrera 58) con Calle 130 (Localidad de Suba). Este es un punto estratégico para la
ubicacion del local, debido a que tiene varios puntos de acceso y cuenta con el servicio de

parqueadero, el cual es gratis si se realiza alguna compra en el local.

Este punto de venta tendra una decoracién juvenil, con mdsica, con las prendas ubicadas por
espacios para cada uno de los colegios, con un ambiente agradable para hacer la experiencia de
compra diferente a la de los demas locales de proveedores de uniformes. Las formas de pago
seran en efectivo o con tarjeta, permitiendo al cliente escoger la manera como €l quiera cancelar

el producto.

En segundo lugar, se creard un sitio web en el cual la gente pueda comprar el producto que desee
y seré llevado a domicilio. Este sitio web también tendrd un disefio juvenil, que permitird a los
clientes conocer todos los productos del colegio que esté buscando. Al momento de hacer la
compra via internet, el producto sera llevado a domicilio y llevando dos tallas adicionales aparte
de la seleccionada con el fin de que el cliente lleve la que realmente necesita y no se deba hacer
otro viaje por cambio de tallas. La forma de pago sera a contra entrega, lo que da seguridad al
cliente de que cuando reciba su producto lo puede cancelar.

Finalmente, como se busca tener una relacién estrecha con cada uno de los colegios, se busca
estar presente en cada una de las actividades culturales y/o deportivas a las cuales asistan los
padres de familia a traves de un stand de la marca. A través de este puesto, se busca dar a

conocer nuestra marca, lo que ofrecemos y poder vender nuestros productos.
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5.1.4 Comunicacion

Este punto es importante dividirlo en dos, debido a que ANNA cuenta con influenciadores de

compra (Colegio), y con comprador y consumidor final (Padre de familia y alumno).

En primer lugar ANNA tendré el personal comercial para llegar a cada uno de los colegios de

nuestro segmento objetivo ofreciendo nuestros productos y dando a conocer nuestro sistema de

negocios. Esto se llevard a cabo de visitas, con un catdlogo de productos, telas de la mejor

calidad y experiencias con otros colegios.

En segundo lugar lo importante es asegurar la compra de cada uno de los padres de familia de los

colegios con los que se esté trabajando. Con este objetivo final, es importante destacar las

siguientes formas de promocion y de dar a conocer nuestra marca a realizar:

Participar en las actividades que lleve a cabo el colegio, como bazares, ferias
empresariales o alguna otra actividad que permita dar a conocer lo que podemos ofrecer a

los padres de familia del colegio.

Los dias de matricula tener un stand en los colegios, para dar a conocer cada una de las
prendas del uniforme escolar de los estudiantes. Para estos dias se reparten volantes
alrededor de todo el colegio ofreciendo un porcentaje de descuento si hacen la compra
ese dia en el stand o si separan sus productos a través de un sistema de abonos con el fin
de asegurar la compra por parte del cliente en los dias de matricula.

Patrocinar los eventos estudiantiles que se lleven a cabo, como olimpiadas deportivas o
actividades culturales en los cuales podamos hacer presencia de nuestra marca. Al ser una
marca para jovenes y nifios, se busca tener esa imagen de marca joven, por lo tanto
buscaremos estar cerca de los estudiantes. Asi mismo, una de las ideas principales es que
cuando asista una emisora juvenil con algun artista, se pueda patrocinar con el fin de
promocionar nuestra marca. Para todas estas actividades, cada colegio tendra establecido

un presupuesto fijo.
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- Establecer un descuento en las temporadas que no se rota el producto. Como estos
productos se venden en gran cantidad en los meses de Diciembre, Enero, Febrero
(Calendario A), Julio, Agosto y Septiembre (Calendario B), para los otros meses se va a
realizar una serie de descuentos temporales de hasta el 30% con el fin de rotar el
producto. Estas jornadas de descuentos se publicaran via e-mail a cada uno de los clientes
que se encuentran en nuestra base de datos asi como en las reuniones de padres de familia

de cada uno de los colegios.

- Por dltimo consideramos que la mejor comunicacion es la que pueden llegar a hacer los
clientes satisfechos, para esto siempre nos basaremos en la atencion y el servicio prestado

tanto a los padres de familia como a los alumnos y el personal de los colegios.

5.2 Presupuesto de mercadeo

El presupuesto de mercadeo estard basado en la venta neta estimada anual por colegio y por
jardin infantil. Este presupuesto sera de 4% de la venta neta, con el cual se busca realizar cada
una de las actividades de reconocimiento de marca y acercamiento a los clientes de los colegios

con los que se esté trabajando.

El presupuesto para de mercadeo para los nuevos negocios seréa de un 1% sobre el estimado de la
venta neta total compafiia, con el cual se busca llegar a los nuevos colegios, por medio de
catalogos, muestras, y todo lo necesario en cuanto a promocion de nuestra marca a los colegios y

jardines del segmento objetivo.

5.3 Objetivos comerciales

- Aumentar el nimero de colegios con los que se va a trabajar minimo en tres anuales (un colegio
calendario A, un colegio calendario B y un jardin infantil).
- Mejorar la imagen de la empresa a traves del servicio de venta y postventa.

- Aumentar el volumen de ventas en cada uno de los colegios.
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5.4 Estimativos de ventas

Teniendo en cuenta que el tamafio del mercado es de aproximadamente 1.400.000 nifios, para

estimar las ventas se van a tomar los siguientes puntos:

Para el primer afio se trabaja con los tres colegios y dos jardines infantiles con los que se
trabaja actualmente y con un nuevo colegio calendario B.

Para los siguientes afios el crecimiento estara estimado en el nimero de colegios, dos
colegios y un jardin infantil adicionales anualmente.

En promedio cada uno de los colegios tiene en total 690 alumnos y el jardin infantil tiene
en promedio 80 estudiantes.

Para estimar las ventas se concluye que los padres compran el uniforme cada dos afios en
los colegios, por lo se estima que el 50% de los alumnos va a comprar uniforme, sin
embargo con el fin de ser mas conservadores en las ventas se estimara un 46% de
alumnos comprar uniforme anualmente en cada uno de los colegios.

En los jardines infantiles, la gran mayoria cambian el uniforme anualmente®, por lo que

se asume que el 100% de alumnos cambiara el uniforme.

Teniendo en cuenta estos datos, la participacion de mercado para los primeros tres afios sera la

siguiente:

ANO | PARTICIPACION DE MERCADO
1 0,25%
2 0,38%
3 0,51%

Tabla 5: Participacién de Mercado

1% Conclusion llegada a través de una encuesta realizada — VER ANEXOS.
" Este Calculo se hace con base en el total de colegios de Bogota. Colegios atendidos / Total colegios (2.357)
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Es una participacion muy baja, debido a que hay muchos competidores informales e informales.
Asi mismo el estimativo de ventas, lo que busca es aumentar el nimero de colegios de una forma

conservadora y asequible por medio de las estrategias de mercadeo y publicidad.

6. Estrategia operativa

6.1 Descripcidn técnica de productos y/o servicios

Saco o Chaleco en hilo / Camisa o Blusa

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO de diario / Corbata / Pantalon Pafo /
Falda / Jardinera

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL
PRODUCTO

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE
PRESENTACION DE PRODUCTO

5 /IMINUTOS

Estos productos los hace la empresa Monly's. Dependiendo la cantidad se demora la
entrega. Lo maximo que se demora la entrega es un mes. Cada uno de los productos es
hecho de las mejores telas e hilos. Tienen variedad de materiales y colores para cada uno
de los colegios. Empaque en bolsa plastica transparente.

COMPETENCIAS REQUERIDAS
EQUIPO HUMANO REQUERIDO POR EL EQUIPO HUMANO

Vendedores

TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR
UNIDAD DE PRODUCCION

Tabla 6: Ficha técnica Saco o Chaleco en hilo / Camisa o Blusa de diario / Corbata / Pantalén Pafio / Falda /

Jardinera

5 MINUTOS
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Medias deportivas / Medias en cashmere

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO / Medias para nifio

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL

PRODUCTO 5 /IMINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE
PRESENTACION DE PRODUCTO

Estos productos los produce la empresa Borrego & Co. La entrega se demora diez dias
habiles. Cada una de las medias es hecha de los mejores hilos y tejidos. Tienen variedad
de materiales y colores para cada uno de los colegios. Empaque en bolsa pléastica
transparente.

COMPETENCIAS REQUERIDAS

EQUIPO HUMANO REQUERIDO POR EL EQUIPO HUMANO

Vendedores

TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR
UNIDAD DE PRODUCCION

Tabla 7: Ficha técnica Medias

5 MINUTOS
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Sudadera (Impermeable o

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO algodon)

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL

PRODUCTO 63 /MINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE
PRESENTACION DE PRODUCTO

Sudadera confeccionada con las mejores telas de la linea de negocio UNI FOR ME de
Lafayette S.A. Disponible de la talla 2 a la talla XL y en los colores que requiera el
colegio. Empaque en bolsa plastica transparente.

COMPETENCIAS
EQUIPO HUMANO REQUERIDO REQUERIDAS POR EL
EQUIPO HUMANO

Disefiador

Operario Maquinas Personal con conocimiento y

experiencia en el proceso y
Vendedores labor encargada

TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR
UNIDAD DE PRODUCCION

SITIO DE PRODUCCION DEL PRODUCTO Carrera 59 B # 130 - 60

MAQUINARIAY EQUIPO A UTILIZAR PARA LA
PRODUCCION

Cortadora
Maquina plana 22
Botonadora
Fileteadora
Ojaladora
TIEMPO TOTAL MAQUINA EMPLEADAS 45 MINUTOS

MATERIAS PRIMAS E

18 MINUTOS

CANTIDAD / TIEMPO

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

INSUMOS
Tela de UNI FOR ME Bolsa Plastica
Hilo Cremallera
Hilaza
Botones
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FICHA TECNICA DEL PRODUCTO Camiseta (Algoddn o tipo polo)

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL

PRODUCTO 38 /MINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE
PRESENTACION DE PRODUCTO

Camiseta confeccionada con las mejores telas Algodén y Lacoste de Maprycon SAS.
Disponible de la talla 2 a la talla XL y en los colores que requiera el colegio. Empaque en
bolsa plastica transparente.

COMPETENCIAS
EQUIPO HUMANO REQUERIDO REQUERIDAS POR EL
EQUIPO HUMANO

Disefiador
Operario Magquinas Pers_ona_l con conocimiento y
experiencia en el proceso y labor
Vendedores encargada
TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR
UNIDAD DE PRODUCCION 18 IELICHOS
SITIO DE PRODUCCION DEL PRODUCTO Carrera59 B # 130 - 60
MAQUINARIA 'Y EQUIPO A UTILIZAR PARA LA
PRODUCCION CANTIDAD / TIEMPO
Cortadora 2
Maquina plana 11
Botonadora 2
Fileteadora 3
Ojaladora 2

TIEMPO TOTAL MAQUINA EMPLEADAS 20 MINUTOS

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS MATERIAS PRIMAS E

INSUMOS
Tela Algoddn o Lacoste Bolsa Plastica
Hilo
Hilaza
Botones
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Pantaloneta (Algodon o

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO impermeable)

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL

PRODUCTO 35 /IMINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE
PRESENTACION DE PRODUCTO

Pantaloneta confeccionada con las mejores telas de la linea de negocio UNI FOR ME de
Lafayette S.A. Disponible de la talla 2 a la talla XL y en los colores que requiera el
colegio. Empaque en bolsa plastica transparente.

COMPETENCIAS
EQUIPO HUMANO REQUERIDO REQUERIDAS POR EL
EQUIPO HUMANO

Disefiador
Operario Maquinas Person_al con conocimiento y
experiencia en el proceso y

Vendedores

labor encargada

TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR
UNIDAD DE PRODUCCION

SITIO DE PRODUCCION DEL PRODUCTO Carrera 59 B # 130 - 60

MAQUINARIAY EQUIPO A UTILIZAR PARA LA
PRODUCCION

Cortadora 2
Maquina plana 12
Fileteadora 3

18 MINUTOS

CANTIDAD / TIEMPO

TIEMPO TOTAL MAQUINA EMPLEADAS 17 MINUTOS

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS MATERIAS PRIMAS E

INSUMOS
Tela de UNI FOR ME Sesgo
Hilo
Hilaza

Bolsa Pléastica

40



FICHA TECNICA DEL PRODUCTO Delantal Preescolar

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL

PRODUCTO 43 /IMINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO FISICAS, QUIMICAS Y DE
PRESENTACION DE PRODUCTO

Delantal confeccionado con las mejores telas de la linea de negocio UNI FOR ME de
Lafayette S.A. Disponible de la talla 2 a la talla 8 y en los colores que requiera el colegio.
Empaque en bolsa plastica transparente.

COMPETENCIAS
EQUIPO HUMANO REQUERIDO REQUERIDAS POR EL
EQUIPO HUMANO

Disefiador
Operario Magquinas Pers_ona_l con conocimiento y
experiencia en el proceso y labor
Vendedores encargada
TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR
UNIDAD DE PRODUCCION 18 GO
SITIO DE PRODUCCION DEL PRODUCTO Carrera59 B # 130 - 60
MAQUINARIA Y EQUIPO A UTILIZAR PARA LA
PRODUCCION CANTIDAD / TIEMPO
Cortadora 2
Maquina plana 15
Botonadora 2
Fileteadora
Ojaladora 2

TIEMPO TOTAL MAQUINA EMPLEADAS 25 MINUTOS

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS MATERIAS PRIMAS E

INSUMOS
Tela de UNI FOR ME Bolsa Plastica
Hilo Cremallera
Hilaza
Botones

Tabla 8: Ficha técnica Delantal
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6.2 Localizacion y Tamafio de la empresa

La planta y oficinas estaran ubicadas en el barrio Ciudad Jardin Norte cercana al punto de venta
propio, que se encontrara ubicado en PLAZA AVENTURA CENTRO COMERCIAL, ubicado
en la Avenida Villas (Carrera 58) con Calle 130 (Localidad de Suba). Este punto de venta tiene

una dimension de 50 m?.

6.3 Procesos

El proceso de produccién que se hace en la planta es el siguiente:

Compra de - Distribucion
. : o Revision de
Disefio materia Corte Confeccién calidad Empacado a punto de
prima venta

llustracién 2: Proceso de produccion de la planta

El proceso de compra de los productos que fabrica Monly’s y Borrego & CO es el siguiente:

Planeacion Orden de Entrega por Distribucion

dela parte de los Empacado a punto de

compra

demanda proveedores venta

llustracion 3: Proceso de produccion maquila
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6.4 Distribucién de la Planta

ZONA DE CORTE

vanvs

OJALADO

ZONA DE
CONFECION
REVISION DE BOTONADO (PLANAY

CALIDAD BORDADO FILETE)

llustracidon 4: Distribucién de la planta

6.5 Identificacion de necesidades de maquinaria y equipos

Para la puesta en marcha del punto de venta y de la operacidn es necesario invertir tanto en

maquinaria, como en equipo y muebles y demas accesorios.
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OFICINAS
INVERSION EN MAQUINARIA CLASIFICACION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO LOCAL

COMPUTADOR COMPUTADORES 2 1.600.000 3.200.000
IMPRESORA'Y FOTOCOPIADORA COMPUTADORES 1 380.000 380.000
ESCRITORIO MUEBLES Y ENSERES 2 270.000 540.000
SILLA MUEBLES Y ENSERES 4 180.000 720.000
SOFA MUEBLES Y ENSERES 1 700.000 700.000
MOTO VEHICULOS 1 6.000.000 6.000.000
PLANTA
INVERSION EN MAQUINARIA CLASIFICACION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO LOCAL
MAQUINA PLANA MAQUINA 1 5.500.000 5.500.000
FILETEADORA MAQUINA 1 5.500.000 5.500.000
BORDADORA MAQUINA 1 16.000.000 16.000.000
CORTADORA MAQUINA 1 800.000 800.000
MESA DE CORTE MUEBLES Y ENSERES 1 300.000 300.000
MESA (CALIDAD Y EMPAQUE) MUEBLES Y ENSERES 2 150.000 300.000
OJALADORA MAQUINA 1 6.200.000 6.200.000
BOTONADORA MAQUINA 1 6.200.000 6.200.000
TIJERAS MUEBLES Y ENSERES 5 20.000 100.000
PINZAS MUEBLES Y ENSERES 8 8.000 64.000
LOCAL
INVERSION EN MAQUINARIA CLASIFICACION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO LOCAL
CAJA MAQUINA 1 600.000 600.000
CAMARAS(X4) MAQUINA 1 1.200.000 1.200.000
VESTIER MUEBLES Y ENSERES 3 200.000 600.000
EXHIBIDORES MUEBLES Y ENSERES 3 1.500.000 4.500.000
SOFA MUEBLES Y ENSERES 1 700.000 700.000
STAND MUEBLES Y ENSERES 1 2.000.000 2.000.000

Tabla 9: Maquinaria y equipos
Para el segundo afio de operacion se hard una inversién de una maquina plana adicional

($5.500.000). Asi mismo, para el tercer afio se hard una compra de una maquina plana y de una

fileteadora adicionales.
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6.6 Programa de produccion

La produccion se llevard a cabo de acuerdo al estimado de ventas siempre buscando suplir la
demanda y manteniendo un stock de seguridad. Las fabricas Monly’s y Borrego & CO tienen la
capacidad suficiente para suplir la demanda en el tiempo necesario para los primeros tres afios de
la demanda estimada. Asi mismo para la planta de produccién local, se establecio la compra de

maquinas y el personal capacitado para suplir con la demanda estimada para los primeros tres
afios.

Para los productos en la planta, en la siguiente tabla se demuestra que la demanda requerida para

soportar el volumen de las ventas es suplida con el personal y la maquinaria actual.

Minutos  Minutos  Minutos [ Unidades  Unidades  Unidades ;\r/l?rIﬁolg ;\r/l?r;[@olg ;\r/l?rIﬁolg

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARO 1 ARO 2 ARO 3
Sudadera 45 34 26 1.440 2.163 2.880 64.800 73.542 74.880
Camiseta 20 15 12 1.440 2.163 2.880 28.800 32.445 34.560
Pantaloneta 17 12 8 1.440 2.163 2.880 24.480 25.956 23.040
Delantal 25 20 16 156 243 321 3.900 4.860 5.136

TOTAL 121.980 136.803 137.616

Tabla 10: Programa de produccion

En el primer afio vemos los minutos establecidos en la descripcion técnica de cada producto. El
célculo de los minutos laborales del afio es de alrededor de 138.000, por lo tanto para suplir la
demanda de los afios dos y tres, se debié hacer una compra en el segundo afio de una maquina
plana y la contratacién de un operario adicional. Y para el tercer afio se realizd la adquisicion de
una maquina plana y una fileteadora asi como la contratacién de otro operario, con el fin de
reducir el tiempo en la produccion de los productos.
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6.7 Plan de Compras e inventarios

La idea es llevar a cabo una planeacién de la demanda que permita evitar el almacenamiento de
una gran cantidad de inventario con el fin de reducir esos costos. Se mantendrd un stock de

seguridad que no serd muy alto.

6.8 Gestion de Calidad

En el proceso de produccion esta un area encargada de la gestion de calidad de los productos que
salen de la planta. Asi mismo cuando lleguen productos por parte de los proveedores, estos

también pasaran por esta area con el in de que se mantenga los buenos estandares de calidad.

Al tener un enfoque de negocio buscando la satisfaccidon del negocio, se empezara a establecer
los procesos con el fin de obtener la certificacion del Sello de Calidad Icontec en los primeros
afos de operacion. Con esta certificacion ANNA demostrard que los productos cumplen con
unas condiciones técnicas, hechos con procesos de fabricacion eficaces y confiables. Los clientes

podran estar seguros de que tienen plena confianza de los productos que estan adquiriendo.

Como la calidad es un aspecto relevante en nuestro negocio, con este sello de calidad, ademas de
diferenciar el producto con los demas competidores y de generar mayor reconocimiento de
marca, influye en la eleccion de los clientes al momento de escoger donde comprar los

uniformes.

Por otro lado, se trabajara en la adquisicion de la Certificacion de calidad del servicio en la
gestion comercial, la cual esta destinada principalmente para empresas de hasta 20 personas y
demuestra el cumplimiento eficaz de los requisitos de calidad para la actividad comercial y

servicios adicionales.

Con esta certificacion ANNA lograra una diferenciacién ante la competencia con respecto a la

calidad del servicio prestado, una mayor satisfaccion y fidelidad de los clientes, y un
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compromiso por parte de los empleados con el cliente a cumplir sus requerimientos, expectativas

y cumplir sus necesidades.*

7. Estrategia administrativa
7.1 Estructura organizacional

7.1.1 Areas Funcionales

La empresa estard dividida en tres &reas funcionales, Gerencia General, Ventas y Mercadeo y
Produccion. La Gerencia general serd la encargada de dirigir la empresa, a sus empleados y
buscar las estrategias para cumplir con los objetivos propuestos. Esta area contara con una

asistente.

El area de mercadeo y ventas se encargara de establecer una relacion estrecha con los clientes,
asi como aumentar el reconocimiento de nuestra marca. Y finalmente el area de produccion sera

la encargada de gestionar la cadena de abastecimiento.

Por ultimo el soporte contable y financiero se hard a través de un contador externo, quien

prestara los servicios necesarios para tener la informacion y el soporte financiero a tiempo.

7.1.2 Criterios de Organizacion

El 4rea de mercadeo y ventas estara establecida de la siguiente manera.

- Habra una persona que estara prestando el servicio directo a los colegios ya establecidos como
clientes. Esta persona sera un ejecutivo de cuenta, encargado de mantener la relacién estrecha
con los colegios, realizar las actividades dispuestas en el plan de mercadeo y ejecutar su
presupuesto por colegio. Esta persona prestara el servicio a seis colegios y jardines infantiles,
cuando llegue al limite de seis, se contratara otra persona adicional encargada de buscar nuevos

negocios y trabajara como ejecutivo de cuenta de los colegios con los que empiece a trabajar.

12 Comparar con ICONTEC, Certificacion Producto. www.icontec.org
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- Habra un vendedor de tiempo completo en el punto de venta. Cuando haya temporada escolar
(Diciembre — Febrero y Julio — Septiembre) se contrataran dos personas adicionales
temporalmente.

- El domiciliario también hara parte del area de ventas y a su vez prestard los servicios de
mensajero.

El area de produccion contara con cuatro operarios y un supervisor de planta.

7.1.3 Disefio del Organigrama y Analisis de Cargos

GERENTE

GENERAL
|

MERCADEQO Y
VENTAS

FINANZAS Y
CONTABILIDAD

PRODUCCION

Supervisor

Contador
externo

Ejecutivos de
cuenta

L Operarios

= Vendedores

llustracién 5: Organigrama
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ANALISIS DE

CARGOS ANNA
AREA CARGO FUNCIONES PERFIL
Encargado de dirigir la empresa, a | Profesional en
sus empleados y buscar las Administracién de
Gerente General . - o
estrategias para cumplir con los | Empresas. Experiencia
objetivos propuestos. en el cargo.
Habilidades de servicio
GERENCIA Redaccién de documentos y al cliente, atencion
GENERAL manejo de correspondencia, telefénica, manejo de
compra de suministros, agenda, con excelente
. elaboracion de documentos expresion verbal,
Asistente L . . .,
contables bésicos, recibos de caja, | corporal y presentacién
comprobantes de egreso, personal. Técnico en
consignaciones, elaboracion de secretariado y
noémina. conocimientos basicos
de Microsoft office.
Mantener la relacion estrecha con |-, .
. . Técnico en ventas, con
. . los colegios, realizar las e ,
Ejecutivo de L . experiencia en el area
actividades dispuestas en el plan )
cuenta - comercial mayor a dos
de mercadeo y ejecutar su afios
MERCADEO Y presupuesto por colegio. '
VENTAS Ser estudiante de una
Servicio al cliente en el punto de carrera técnica o
Vendedor venta profesional, con
' habilidades de servicio
al cliente.
Manejo de los recursos fisicosy | Técnico Sena en
. humanos de la planta con el fin de | Produccién. Experiencia
Supervisor . L ~
realizar eficientemente los mayor a tres afios en
PRODUCCION procesos. Operaciones.
. Manejo de la maquinaria de la Técni(_:o Sena en .
Operario Magquinas de Produccion

planta.

textil.

Tabla 11: Analisis de cargos
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7.2 Estructura de personal

7.2.1 Politica de contratacion

Los contratos seran a término indefinido y se cancelaran a los trabajadores todas sus prestaciones

sociales.

7.2.2 Politica salarial

El salario para cada uno de los cargos seréa el siguiente:

CARGO SALARIO COMISION
Gerente General $ 2.464.000 0,25%
Asistente $ 616.000 0,25%
Ejecutivo de cuenta | $ 924.000 1,5%*
Vendedor $ 616.000 1,5%
Supervisor $ 862.400 0,5%
Operarios $ 616.000 1,0%

Tabla 12: Salarios

* El Ejecutivo de cuenta gana la comision de sus clientes Gnicamente, los demés trabajadores

ganaran su respectivo porcentaje de la venta total.

8. Plan econémico
8.1 Plan de inversiones

8.1.1 Presupuesto de Inversion Fija

La Inversion total para la realizacion del proyecto es de $117.904.000 ($101.404.000 al inicio del
proyecto, $5.500.000 al inicio del segundo afio y $11.000.000 en el tercer afio). De la inversion
total se aporta el 43,17% de recursos propios y el 56,83% de financiamiento externo.

8.1.2 Presupuesto de Capital de Trabajo

En capital de trabajo se destina el 33,93% ($40.000.000) del total de la inversion. Este dinero

proviene de financiacion a una tasa nominal anual del 23.99% y a un plazo de 60 meses.
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- . OTRAS
Inicio del proyecto APORTES | CREDITO FUENTES TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 24.000.000 | 16.000.000 0 40.000.000
EQUIPOS 0 0 0 0
VEHICULOS 6.000.000 0 0 6.000.000
MUEBLES Y ENSERES 9.860.000 0 0 9.860.000
HERRAMIENTAS 164.000 0 0 164.000
COMPUTAD. PRODUC. 3.580.000 0 0 3.580.000
COMPUTAD. ADMON. 1.800.000 0 0 1.800.000
CAPITAL DE TRABAJO 0 40.000.000 0 40.000.000
TOTAL 45.404.000 | 56.000.000 0 101.404.000

Tabla 13: Capital de trabajo

8.2 Estructura de costos

8.2.1 Estructura de los costos empresariales (costo y gastos fijos)

TIPO DE COSTO MENSUAL ANUAL
MANO DE OBRA $ 4.767.729 $ 57.212.749
COSTOS DE PRODUCCION $ 800.000 $ 9.600.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS $11.188.299 $ 134.259.583
CREDITOS $ 1.064.536 $ 12.741.164
DEPRECIACION $ 678.611 $ 8.143.333
TOTAL $ 17.820.564 $ 221.956.829

Tabla 14: Estructura de costos y gastos fijos

8.2.2 Presupuesto de costos operacionales (costos y gastos fijos)

Los costos y gastos fijos del primer afio, ascienden a $221.956.829, en el segundo afio ascienden

a $257.710.367 y para el tercer afio estos costos y gastos se establecen en $282.761.024.
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8.2.3 Estructura de costos variables unitarios

PRODUCTO TALLAS
NINO Y NINA T-2/T-4 T6/T-8 T-10/T-12 T-14/T-16 T-S/T-M  T-L/T-XL PROMEDIO
Saco o chaleco de Lana o Hilo $ 15517 $ 16.810 $ 17241 $ 18.103 $ 18.966 $ 19.828 $ 17.744
Camisa o Blusa de diario $ 11.207 $ 12.069 $ 12.069 $ 12.069 $ 12.931 $ 12931 $ 12.213
Corbata $ 5172 $ 5.172 $ 5172 $ 5172 $ 6.466 $ 6466 $ 5.603
Sudadera (Impermeable o algodén) $ 13.793 $ 15.517 $ 16379 $ 16.379 $ 18.103 $ 19.828 $ 16.667
Camiseta (Algoddn o tipo polo) $ 3448 $ 4.310 $ 4741 $ 5172 $ 5.603 $ 6.034 $ 4885
%)
9 Pantaloneta (Algodén o Impermeable) $ 3.448 $ 4.310 $ 5172 $ 6.034 $ 6.897 $ 7328 $ 5532
0 . .
8 Medias deportivas $ 5172 $ 5172 $ 6.034 $ 6.034 $ 6.897 $ 6897 $ 6.034
Delantal Preescolar $ 6897 $ 6.897 $ - $ - $ - $ - $ 6.897
DIARIO NINAS
Falda $ 13.793 $ 14.224 $ 14655 $ 15517 $ 17.241 $ 17.241 $ 15.445
Medias en cashmere $ 7759 $ 7.759 $ 7759 $ 7759 $ 9.483 $ 9483 $ 8333
DIARIO NINOS
Pantalén pafio $ 11.207 $ 12.069 $ 12.069 $ 12.069 $ 13.793 $ 13.793 $ 12.500
Medias para nifio $ 4310 $ 4.310 $ 4310 $ 4310 $ 5172 $ 5172 $ 4598
Tabla 15: Costos variables unitarios
8.2.4 Determinacion del Margen de Contribucion
PRECIO DE| MATERIA M.O. GASTOS DE| TOTAL COSTOS| MARGEN DE |CONTRIBUCION
PRODUCTOS VENTA PRIMA | VARIABLE VENTA VARIABLES |[CONTRIBUCION A VENTAS TOTAL
Saco o chaleco en Hilo 42.385 17.744 0 2.772 20.516 | 21.869 | 51,60% 14,34% 7,40%
Camisa 0 Blusa de diario 28.592 12.213 0 1.870 14.083 | 14.509 [ 50,75% 10,85% 5,51%
Corbata 12.644 5.603 0 827 6.430 6.214 | 49,15% 4,28% 2,10%)
Sudadera (Impermeable o algodén) 84.914 16.667 0 5.553 22220 | 62.694 [ 73,83% 32,22%|  23,79%
Camiseta (Algoddn o tipo polo) 18.103 4.885 0 1.184 6.069 | 12.034 | 66,48% 6,87% 4,57%
Pantaloneta (Algodon o Impermeable) 18.103 5.532 0 1.184 6.716 | 11.387 | 62,90% 6,87%) 4,32%)
Medias deportivas 13.793 6.034 0 902 6.936 6.857 | 49,71% 5,23% 2,60%)
Delantal Preescolar 25.862 6.897 0 1.691 8.588 | 17.274 | 66,79% 1,06% 0,71%
Falda 33.046 15.445 0 2.161 17.606 | 15.440 | 46,72% 6,30% 2,94%
Medias en cashemire 17.816 8.333 0 1.165 9.498 8.318 | 46,69% 3,39%) 1,58%)
Pantalon pafio 34.483 12.500 0 2.255 14,755 | 19.728 | 57,21% 6,52% 3,73%)
Medias para nifio 10.920 4,598 0 714 5.312 5.608 | 51,35% 2,06% 1,06%)
100,00%| 60,31%

Tabla 16: Margen de contribucién

El margen de contribucion de la empresa es 60,31%. El producto con mayor margen de

contribucion es la Sudadera (Impermeable o Algoddn). El producto con menor margen es Medias

en Cashmere.
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8.3 Determinacion del Punto de equilibrio

La empresa debe vender $368.007.077 al afio para no perder ni ganar dinero teniendo en cuenta
la estructura de costos y gastos fijos. En las proyecciones de la empresa, en el mes 11 de

funcionamiento se logra alcanzar el punto de equilibrio.

9. Plan Financiero
9.1 Los Estados Financieros
9.1.1 El Balance

ACTIVO INICIAL ANO 1
CAJA 30.180.000 42.146.458
CUENTAS POR COBRAR 0 0
INVENTARIOS 0 0

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 30.180.000 42.146.458
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 61.404.000 61.404.000
DEPRECIACION 8.143.333

TOTAL ACTIVO FIUO NETO 61.404.000 53.260.667

OTROS ACTIVOS 9.820.000 7.856.000

TOTAL ACTIVOS 101.404.000| 103.263.125

PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 3.498.840
PRESTAMOS 56.000.000 49.412.991
IMPUESTOS POR PAGAR 1.632.607
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 56.000.000 54.544.438

PATRIMONIO
CAPITAL 45.404.000 45.404.000
UTILIDADES RETENIDAS 0
UTILIDADES DEL EJERCICIO 3.314.687

TOTAL PATRIMONIO 45.404.000 48.718.687

TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 101.404.000| 103.263.125

Tabla 17: Balance primer afio
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9.1.2 Estado de Resultados

ANO 1
VENTAS 379.466.085
INV. INICIAL 0
+ COMPRAS 125.780.880
- INVENTARIO FINAL 0
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 125.780.880
+ MANO DE OBRA FIJA 57.212.749
+ MANO DE OBRA VARIABLE 0
+ COSTOS FIJOS DE PRODUCCION 9.600.000
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 8.143.333
TOTAL COSTO DE VENTAS 200.736.963
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 178.729.122
GASTOS ADMINISTRATIVOS 134.259.583
GASTOS DE VENTAS 24.817.082
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) 19.652.458
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 12.741.164
- GASTOS PREOPERATIVOS 1.964.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr
G.) 4.947.294
IMPUESTOS 1.632.607
UTILIDAD NETA $ 3.314.687

Tabla 18: Estado de resultados primer afio
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9.1.3 Flujo de Caja

CONCEPTO ANO 1
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 379.466.085
VENTAS A 30 DIAS 0
VENTAS A 60 DIAS 0
VENTAS A 90 DIAS 0
VENTAS A 120 DIAS 0
VENTAS A 150 DIAS 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 379.466.085
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 122.282.040
GASTOS DE VENTA 24.817.082
MANO DE OBRA VARIABLE 0
MANO DE OBRA DIRECTA FIJA 57.212.749
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 9.600.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 134.259.583
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 348.171.454
FLUJO NETO OPERATIVO 31.294.631
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 45.404.000
CAPITAL DE TRABAJO 0
FINANCIACION
ACTIVOS FIJOS 16.000.000
CAPITAL DE TRABAJO 40.000.000
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 101.404.000
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 9.820.000
AMORTIZACIONES 6.587.009
GASTOS FINANCIEROS 12.741.164
IMPUESTOS 0
ACTIVOS DIFERIDOS 0
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 61.404.000
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS $90.552.173
FLUJO NETO NO OPERATIVO $10.851.827
FLUJO NETO $ 42.146.458
+ SALDO INICIAL $ 30.180.000
SALDO FINAL ACUMULADO $ 42.146.458

Tabla 19: Flujo de caja Primer afio
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9.2 Analisis de la rentabilidad econdmica de la inversion
9.2.1 Valor presente neto (VPN)

Al usar la tasa de interés de oportunidad del 17,3%, el valor del célculo del VPN es $88.371.232.
De esta manera se puede concluir que invertir en este proyecto genera 88 Millones de pesos
adicionales que en uno que rente el 17.3% anual.

9.2.2 Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa Interna de Retorno es de 55,82%, lo que permite concluir que el proyecto genera una alta
rentabilidad al inversionista del 55,82%. Esto se debe al crecimiento sustantivo en ventas
manteniendo unos gastos con una variacion menor entre los tres afios de realizado el ejercicio.
9.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Como la inversion inicial es de $101.404.000 y la suma de las utilidades de los tres primeros

afios de funcionamiento de la empresa es de $175.407.372, se puede concluir que la inversion se

recupera en el tercer afio.
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9.3 Proyeccion de los estados financieros a tres afios

9.3.1 Estado de resultados proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 379.466.085| 569.555.160| 758.636.913
INV. INICIAL 0 0 0
+ COMPRAS 125.780.880| 188.700.537 | 251.373.630
- INVENTARIO FINAL 0 0 0
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 125.780.880| 188.700.537 | 251.373.630
+ MANO DE OBRA FIJA 57.212.749| 67.807.703| 79.633.425
+ MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
+ COSTOS FIJOS DE PRODUCCION 9.600.000 9.600.000 9.600.000
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 8.143.333 8.693.333|  10.893.333
TOTAL COSTO DE VENTAS 200.736.963| 274.801.573| 351.500.388
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 178.729.122| 294.753.587 | 407.136.525
GASTOS ADMINISTRATIVOS 134.259.583| 159.382.894| 171.569.533
GASTOS DE VENTAS 24.817.082| 37.248.907| 49.614.854
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) 19.652.458| 98.121.785| 185.952.138
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 12.741.164| 12.226.436| 11.064.733
- GASTOS PREOPERATIVOS 1.964.000 1.964.000 1.964.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr G.) 4.947.294| 83.931.349| 172.923.405
IMPUESTOS 1.632.607| 27.697.345| 57.064.724
UTILIDAD NETA $3.314.687| $56.234.004 | $ 115.858.681

Tabla 20: Estado de resultados proyectado

El estado de resultados muestra una utilidad neta de tan solo $ 3.314.687, sin embargo desde el

segundo afio se empieza a ver un crecimiento significativo de este rubro en el negocio. Esto se

debe a las bajas ventas en comparacién con los gastos fijos, es por esta razén que al aumentar las

ventas y permanecer los gastos relativamente constantes vemos utilidad en los dos afios

siguientes.
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9.3.2 Flujo de Caja Proyectado

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 379.466.085 569.555.160 758.636.913
VENTAS A 30 DIAS 0 0 0
VENTAS A 60 DIAS 0 0 0
VENTAS A 90 DIAS 0 0 0
VENTAS A 120 DIAS 0 0 0
VENTAS A 150 DIAS 0 0 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 379.466.085 569.555.160 758.636.913
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 122.282.040 186.950.480 249.630.232
GASTOS DE VENTA 24.817.082 37.248.907 49.614.854
MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
MANO DE OBRA DIRECTA FIJA 57.212.749 67.807.703 79.633.425
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 9.600.000 9.600.000 9.600.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 134.259.583 159.382.894 171.569.533
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 348.171.454 460.989.984 560.048.044
FLUJO NETO OPERATIVO 31.294.631 108.565.176 198.588.869
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 45.404.000 0 5.500.000
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0
FINANCIACION
ACTIVOS FIJOS 16.000.000 5.500.000 5.500.000
CAPITAL DE TRABAJO 40.000.000 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 101.404.000 5.500.000 11.000.000
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 9.820.000
AMORTIZACIONES 6.587.009 9.000.039 12.060.045
GASTOS FINANCIEROS 12.741.164 12.226.436 11.064.733
IMPUESTOS 0 1.632.607 27.697.345
ACTIVOS DIFERIDOS 0
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 61.404.000 5.500.000 11.000.000
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS $90.552.173| $28.359.082| $61.822.123
FLUJO NETO NO OPERATIVO $10.851.827| $-22.859.082| $-50.822.123
FLUJO NETO $42.146.458| $85.706.094| $147.766.746
+ SALDO INICIAL $30.180.000| $42.146.458| $127.852.552
SALDO FINAL ACUMULADO $42.146.458 | $127.852.552| $275.619.298

Tabla 21: Flujo de caja proyectado
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9.3.3 Balance proyectado

ACTIVO INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
CAJA 30.180.000 | 42.146.458| 127.852.552| 275.619.298
CUENTAS POR COBRAR 0 0 0 0
INVENTARIOS 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 30.180.000 | 42.146.458| 127.852.552| 275.619.298
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 61.404.000| 61.404.000| 66.904.000| 77.904.000
DEPRECIACION 8.143.333| 16.836.667| 27.730.000

TOTAL ACTIVO FIJO NETO 61.404.000| 53.260.667| 50.067.333| 50.174.000

OTROS ACTIVOS 9.820.000 7.856.000 5.892.000 3.928.000

TOTAL ACTIVOS 101.404.000| 103.263.125| 183.811.885| 329.721.298

PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 3.498.840 5.248.897 6.992.295
PRESTAMOS 56.000.000 | 49.412.991| 45.912.952| 39.352.907
IMPUESTOS POR PAGAR 1.632.607 | 27.697.345| 57.064.724
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 56.000.000| 54.544.438| 78.859.195| 103.409.926

PATRIMONIO
CAPITAL 45.404.000| 45.404.000| 45.404.000| 50.904.000
UTILIDADES RETENIDAS 0 3.314.687| 59.548.690
UTILIDADES DEL EJERCICIO 3.314.687| 56.234.004| 115.858.681

TOTAL PATRIMONIO 45.404.000| 48.718.687| 104.952.690| 226.311.372

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 101.404.000| 103.263.125| 183.811.885| 329.721.298

Tabla 22: Balance proyectado

9.4 Distribucion de las Utilidades

Las utilidades se empezaran a repartir a partir del cuarto afio. El ideal es seguir capitalizando las

utilidades, sin embargo a partir del cuarto afio se estudiara la politica de reparticion de utilidades.

10. Aspectos de legalizacion y constitucion.

La empresa se creara bajo una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), esta es una forma agil

y econémica de constituir la empresa. Es conveniente con la SAS establecer la limitacion de la

responsabilidad de los socios de acuerdo al monto de los aportes. Asi mismo, es posible fijar las

reglas que van a regir el funcionamiento de la empresa de acuerdo a los intereses de los socios y
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al ser esta una empresa pequefia y familiar con perspectiva de crecimiento, la estructura se puede

adaptar a las necesidades.

El presupuesto establecido para la legalizacion y constitucion de la empresa como una SAS es de
$820.000 pesos. Este presupuesto tiene contemplado el registro de la empresa en la camara de
comercio (0.7% sobre el capital suscrito), los derechos de inscripcion, el Formulario de Registro
unico empresarial, certificados originales de existencia y representacion legal y la inscripcién de

los libros obligatorios.
Por el lado tributario es importante mencionar que el impuesto de renta anual es del 33% sobre la

utilidad antes de impuesto. Asi mismo el ICA que es del 11,4 por mil sobre los ingresos y

finalmente el 4 por mil.
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11.

ANEXos

- Segmentacion
- Encuesta de Precios
- Analisis financiero

- Entrevista
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