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RESUMEN

Maria Maria es un proyecto que se desarrollara en sector de la Joyeria y la Bisuteria pero con
un fuerte enfoque Cultural y artistico. Nuestro producto es mas que un accesorio, por un lado
es la belleza y distincion que buscan las mujeres y por otro lado es la experiencia del cliente,
quien tendra la oportunidad de personalizar su accesorio, ser disefiador por un rato y lucir su
propia creacion. Este accesorio pone en contacto al usuario con el mundo literario; es decir

con pequefios universos, lleno de multiples y diversas ideas.

GLOSARIO

Outsourcing: Es un término inglés que se traduce como subcontratacion, externalizacion o

tercerizacion.

Orfebre: Persona que labra objetos artisticos de oro, plata y otros metales preciosos o

aleaciones de ellos.
Engaste: Encajar una cosa en otra, como una piedra preciosa en un metal.
Alhajas: Cosa de mucho valor o estima.

Aleacion: Producto homogéneo de propiedades metalicas y compuesto de dos o mas

elementos, uno de los cuales, al menos, debe ser metal.

ABSTRACT

Maria Maria is a project that was developed in the Jewellery sector, but with a strong cultural
and artistic approach. Our product is more than an accessory. We offer beauty and distinction;
and give women the opportunity to personalize their accessories, being a designer for a while

and show off their own creation. This accessory contacted the user with the literary world.
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INTRODUCCION

El proyecto tiene como objetivo principal determinar la factibilidad de la creacion de
una empresa de disefio de joyeria con enfoque hacia la literatura en la ciudad de
Bogota, con exportaciones a Per(. Asi mismo, la creacion de estrategias de mercadeo y
publicidad, operativas, técnicas y administrativas para satisfacer todas las necesidades
y expectativas del cliente que estan cansadas de lo mismo y buscan un concepto
diferente que las haga sentir Gnicas; debido a que es un campo bastante competido pero
al mismo tiempo con un alto nivel de oportunidad, por la serie de factores
diferenciadores como: disefio, cultura, belleza, originalidad, que hacen nuestro modelo

de negocio Unico.

JUSTIFICACION

Disefiar y crear una empresa de joyeria para el 2015, No convencional, que tenga un
fuerte enfoque en el disefio y la exclusividad de las piezas. La empresa disefiara y
comercializara las piezas, pero la produccion se realizara en outsourcing. El producto
sera ofrecido a un nicho de mercado selecto, bajo los mas altos estandares de calidad
en cuanto a los productos y servicios, de tal forma que satisfaga las necesidades y

exclusividad de los clientes.

Para el segundo afio de operacion de Maria Maria se espera ampliar el mercado y llegar

a Lima, Peru bajo el mismo modelo de negocio.

10
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PRESENTACION DE LA EMPRESA

1. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

Maria Maria es un Proyecto de Emprendimiento Econdmico, Creativo-Cultural. Se encuentra
ubicado en dos sectores: cultural y sector de la Joyeria y la Bisuteria. La naturaleza del
negocio es la creacion de eventos culturales-creativos para el lanzamiento de nuevos escritores
y el disefio y comercializacion de accesorios inspirados en la literatura, que brindan a las

mujeres originalidad, distincion y belleza.

1.1.  Antecedentes del Proyecto:

1.1.1. El equipo emprendedor:

Nuestro equipo esta equilibrado para el desarrollo de nuestro proyecto. La parte de disefio sera
dirigido por Ana Maria Freire, quien ha trabajado en el museo de Arte Moderno como
Asistente de la Curadora y debido a su trabajo generd relaciones con los encargados de
Galerias de Arte y personas influyentes en este mundo; lo cual nos sirvié para crear una base
de datos de Galerias, donde podriamos llevar a cabo nuestras exposiciones. Ana Freire es una
persona muy creativa, perseverante, optimista, con un alto grado de responsabilidad y de

honestidad; siempre esta dispuesta a dar mas y trabajar por su pasion.

Por otro lado, la parte administrativa, estara dirigida por mi, Ana Maria Prieto, quien ademas
de tener experiencia en el ambito del emprendimiento, ha trabajado en el sector de las
telecomunicaciones, en el area de Mercadeo y Negocios Internacionales en India, con
experiencia en el desarrollo de nuevos negocios y con amplia experiencia abriendo mercados
en Latinoamérica. Aunque el sector de las telecomunicaciones y el sector de la bisuteria son
mundos separados, el gerente general de la empresa (Vasudev Global), habia trabajado por

largos afios en el sector de la Joyeria y la Bisuteria, quien me puso en contacto con la empresa

11
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TARA India, empresa exportadora de Bisuteria India, donde aprendi como se hace una
produccién y me guié hacia la produccion a gran escala. Me puedo describir como una
persona arriesgada, perseverante, creativa, con iniciativa propia y que no necesito que me

estén diciendo las cosas para hacerlas.

Ademas de tener las habilidades para el desarrollo del proyecto, nos encanta el tema y
disfrutamos trabajando en él. Nos caracteriza la pasion con la que hacemos las cosas, el querer
ir mas alla de nuestros limites y arriesgarnos a probar cosas nuevas sin alejarnos de nuestros
objetivos. Razon por la cual, estamos creando empresa porque queremos tener un impacto en
la sociedad, generando un lugar donde la gente pueda ir a trabajar feliz, disfrute su trabajo y

complacer a nuestros clientes.

La amistad que hemos tenido durante mucho tiempo y las vivencias compartidas han hecho
que tengamos gustos muy similares; y al decidir crear una empresa, pensamos primero en
seleccionar un tema con el que nos sintiéramos felices, algo que podamos disfrutar haciendo;
pensamos que un hobby es invertir tiempo en una actividad que te brinde mucha satisfaccion

mientras lo haces y nos preguntamos ¢por que no hacer de este hobby nuestro trabajo?

1.1.2. Origen de la Idea de negocio:

Siempre he tenido de la idea de crear empresa, esta es una forma de crear empleo y aportar un
grano de arena a la sociedad. Empecé vendiendo dulces, luego pintando zapatos y fue ahi
cuando decidi formalizar mi negocio; comencé de poquito en poquito, hasta que después de un
tiempo, me asocié con una amiga y trabajando juntas logramos muchos éxitos, posicionamos
nuestra marca en algunas universidades y colegios, participamos en la Feria de Jovenes
Empresarios de la Camara de Comercio de Bogota, entre otros. Pero desafortunadamente, la
sociedad no funciono y decidimos liquidar la empresa. Por mi parte no queria terminar con mi
suefio de tener mi propia empresa, y después de un tiempo decidi proponerle a Ana Maria
Freire, mi amiga de toda la vida, que trabajaramos juntas. Al principio la idea era seguir con

Priana (mi antigua marca); pero después de un viaje que hicimos juntas a Inglaterra, de todas

12
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nuestras vivencias, experiencias y observaciones en el viejo mundo, decidimos cambiar un
poco el objetivo del negocio.

Fue aqui, al arribo de un café, que se fue creando la idea de Maria Maria, pensamos en lo
emocionante y deleitante que seria trabajar en lo que nos hace felices y haciendo felices a los
demas; pensamos que la literatura nos daria mucho material para elaborar cosas hermosas, que
enamoraran a la gente y que generaran historias cotidianas de pequefios cuentos literarios y
nos dieran un sello, una identidad distinta a todo lo que se estd comercializando. Esta
identidad seria entonces un equilibrio entre lo atrevido, diferente y loco, con lo intelectual,
dandole al objeto un significado méas alla de lo banal. Este definitivamente fue el punto de
partida de una nueva historia; ya no hablabamos de una empresa de accesorios, sino de una
empresa de disefio, donde a través de la literatura logremos tocar los sentidos y las emociones

de las personas que conozcan nuestros productos.

1.1.3. Crecimiento del sector en los ultimos arios:

Gréfica No. 1: crecimiento del sector en los ultimos afios. Fuente: Fedejoyas 2012
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Tabla No. 1: Metas de crecimiento del Sector. Fuente: Fedejoyas 2012

METAS DE CRECIMIENTO DEL SECTOR
2008 2010 2019 2032
Linea Base
PIB del sector en USS 423.765.517]  600.095.809] 2.243.296.878] 3.294.357.095
Valor Agregado/ empleado en US$ 17.744 24.290 90.800 133.343
imi d
Tasa de crecimiento anual del Valor Agregado 17% 17% 16% 3%
empleado en US$

Empleos formales 9.300, 12.000 18.000 21.000
Empleos informales 11.000 9.000 3.000 0
Exportaciones 360.200.689]  510.081.438] 1.906.802.347] 2.800.203.531
Productividad en crecimiento anual - 2% 3% 3%
Inversion en crecimiento anual - 10% 15% 15%

14
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2. OBJETIVOS

2.1.  Objetivo General:

Entender a fondo la industria de Joyeria y Bisuteria, para crear un impacto positivo y tener
seguridad en los pasos a seguir para la creacién de Empresa.

Concretar una idea de negocio, convertirla en nuestro estilo de vida y una realidad
empresarial.

Evaluar el impacto positivo de la creacion de la Empresa Maria Maria.

2.2.  Objetivos Especificos:

Definir y verificar el segmento objetivo.

Verificar la validez del producto en el mercado.

Generar un modelo con creencias y valores fuertes, como centro de funcionamiento.
Conocer los principales competidores y sus claves de éxito; como ejemplo y fuente de
comparacion.

Conocer la percepcion de las personas frente a la imagen de la marca.

Crear una organizacion dinamica moderna, con proyecciones a largo plazo y politicas de
empleo para trabajadores felices.

Verificar que el modelo de negocio de Maria Maria es viable y rentable.

15



Proyecto Maria Maria

3. CONCEPTO DE NEGOCIO

3.1. Concepto de Negocio (Propuesta de Valor):

Nuestro producto es mas que un accesorio, por un lado es la belleza y distincién que buscan
las mujeres y por otro lado es la experiencia del cliente, quien tendrd la oportunidad de
personalizar su accesorio, ser disefilador por un rato y lucir su propia creacién. Este accesorio
pone en contacto al usuario con el mundo literario; es decir con pequefios universos, lleno de

maltiples y diversas ideas.

A través de la literatura el autor escribe historias de su familia, vida actual, antepasados o
creaciones de su imaginacion. La asertiva seleccion de materiales, la precision de la
elaboracion, el delicado disefio a partir de historias literarias, en conjunto con las fantasias de
nuestros clientes trae como resultado, regalos con significado, que sirven para darse un gusto
personal o para sorprender a una persona querida con un disefio Unico y poco comun; la
intercepcion de los pequefios universos de los libros con los deseos y percepciones de nuestras

clientes.

3.2. Modelo de Negocio:

Nuestro modelo de negocio esta dirigido a mujeres entre los 16 y los 35 afios, a quienes
ofrecemos disefios exclusivos o la posibilidad de ser disefiadores por un rato. Todas nuestras
piezas estan disefiadas a partir de la literatura.

Nuestros clientes podran encontrar los productos en nuestra tienda, donde se les brindara una
atencién personalizada. También podran encontrar piezas exclusivas nuestras, en galerias
donde se haran los lanzamientos y exposiciones.

Nos daremos a conocer en ferias tales como la Feria del Libro o por medio de concursos de
disefio. Para llevar esta idea acabo necesitamos un equipo con conocimientos en las
siguientes areas: Administracion, Disefio, Artesania, Comunicacion Social y Comercial. (Ver

Tabla No. 1).

16
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Tabla No. 2: Modelo de Negocio. Elaborada por Ana Maria Prieto

Relacion con los

Propuesta de Valor Clientes

Nuestro producto es mas que un

m por un lado es la bclluzu ¥y

Asistencia personalizada,
Comunidad y Co-creacion

cliente, quien tendra la opommidnd
de personalizar su accesorio, ser

d-n-dnrpurun rato y lucir su propia
creacion. Este accesorio pone en
contacto al usuario con & mundo
literario; es decir con fios.
uivamsllcnuda multiples y
diversas ideas. A través de la
literatura el autor escribe historias de
su familia, vida actual, antepasados o
de su imaginacién. La
asertiva de , la

Las herramientas basicas que necesitamos son los metales, instrumentos de fabricacion,
hosting, dominio y la creacion de marca propia. Para lo cual, tendremos que invertir en el
registro de marca, creacion de la comunidad, creacién de pagina web, arrendamiento del local,
materias primas, outsourcing de joyeria y salarios de los empleados. Y para lograr nuestras
metas tendremos que crear alianzas estratégicas con nuevos escritores, proveedores de las
materias primas, los artesanos y las empresas o talleres que se encargaran de hacer de nuestros

disefios, una realidad.

El canal que utilizaremos para vender nuestros productos es directo, una tienda de nuestra

propia marca y eventos realizados por nosotros mismos en galerias de arte.
Los ingresos seran recibidos gracias a la venta de nuestros accesorios, creando una marca que

identifique nuestra empresa, trabajando a futuro con otras tiendas de joyas para llegar a mas

clientes.
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Nuestros clientes se encuentran donde la imagen y la marca, representan un factor importante,
en empresas del sector bancario, firmas de cosméticos, casas de modelos, compafiias de

publicidad y marketing.

3.3. Orientacion Estratégica:

3.3.1. Proposito:

Maria Maria nace con el proposito de crear otro estilo en la Joyeria y Bisuteria, un estilo
disefiado a través de la inspiradora literatura. Una forma para las mujeres de sentirse bien, con
un toque de originalidad, al mismo tiempo que recuerda sus escritos favoritos, y porque no,

influenciar a otros con el buen habito de la lectura.

Queremos llegar a tener un reconocimiento en la industria del disefio para el afio 2016, ser
definidos como una casa de disefio innovadora, con buen estilo y promotora de la cultura
literaria. (Eventos en los cuales Maria Maria trabaja en conjunto con poetas y escritores

interesados).

3.3.2. Meta:

Dentro de las principales metas de Maria Maria, se encuentran:

e Participar en concursos a nivel nacional e internacional de disefio cultural

e Asistir a ferias de disefio y literatura.

e Aumentar nuestras ventas

e Incrementar el nimero de eventos de los que hacemos parte, como forma creativa y

diferente de lanzar escritos u obras literarias.

18
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3.3.3. Filosofia Orientadora:

3.3.3.1. Valores:

Dentro de los valores establecidos por Maria Maria se destacan los siguientes:

e Respeto tanto por las personas que trabajan con nosotros como por nuestros clientes,
por las obras que vamos a utilizar como inspiracion y por el trabajo de los artesanos
que trabajaran con nosotros.

e Responsabilidad: trabajando de manera sostenible para que la empresa crezca de
forma sélida y amigable con el medio ambiente y brindandole seguridad a nuestros
trabajadores.

e Honestidad: ser sincero con palabras y acciones, para tener un ambiente laboral
propicio.

e Compromiso: cumplir a tiempo con los deberes.

3.3.3.2. Creencias:

En Maria Maria creemos en el talento colombiano, en la fusion como principio de creacion,
en el disefio como forma de mostrar al mundo un sentimiento o idea, en la literatura como
forma magica de adquirir conocimiento y sumergirse en mundos paralelos donde se pueden
descubrir realidades lejanas o cuentos imaginarios.

Creemos que siempre podemos ser mejores, por eso la innovacion y la constancia son de vital
importancia para nosotros. Para ser mejores es fundamental contar con un buen equipo,
porque en Maria Maria creemos en la importancia de las personas como individuos y en sus

ideas.
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3.3.4. Imagen Tangible:

Imagen No. 1: Maria Maria. Disefio elaborado por Ana Maria Freire
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5'“ e e

Nuestra imagen fue disefiada con un alto contenido conceptual, en el cual se mezclaran los dos
campos que trabajaremos. El disefio es en si una maquina de escribir, simbolo de la literatura,
inspiracion de nuestros productos, pero al mismo tiempo es el cuerpo de una mujer, simbolo
de la feminidad; los colores seleccionados para el logo fueron el negro y el dorado, que

representan la elegancia y versatilidad de las piezas.

4. PRODUCTO O SERVICIO

Nos diferenciaremos en el mercado por ser un producto disefiado a partir de la literatura y le
brindaremos a nuestros clientes una experiencia Unica al momento de comprar; ya sea virtual o
presencialmente, porque en ambos casos nuestras visitantes podran: 1) interactuar con nuestros
productos disfrutando de una historia de la literatura y apreciando su conceptualizacién, o 2)

armando su propia historia a partir de las piezas disefiadas en diversos relatos.
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4.1. Tipos de Productos:

Tendremos dos tipos de productos: clase Ay clase B.

Clase A: Estos productos seran disefios exclusivos, Joyas que se hacen en cantidades menores,
con acabados méas lujosos como bafios en oro o elaborados en materiales como plata u otros
metales, adicionandole detalles hechos a mano, como cortes especiales, tramas y texturizados
que requieren mas tiempo para terminar las piezas. Son accesorios pensados y elaborados por
Maria Maria que brindan una abstraccion completa de la historia, la conceptualizan y la
disefian bajo los lineamientos del street-style.

Clase B: Piezas por separado con las cuales nuestras clientas podran dejar volar su
creatividad, combinandolas como prefieran. Son piezas que al igual que las piezas Clase A,
estan disefiadas bajo parametros de relatos.

Incluso nuestros clientes, podran elaborar historias propias a través de la combinacion y al
mismo tiempo tener un accesorio Unico para ellas mismas o para brindar un regalo. Estas
piezas seran construidas y pensadas como solitarios y versatiles, para que puedan aplicarse en

diferentes tipos de accesorios como anillos, aretes, collares, etc.

Las piezas tendran la oportunidad de combinarse con diferentes grosores de cadena y se
trabajaran en mayor cantidad las piezas fundidas o cortadas con algunos detalles. Se brindaran
bases para tener piezas intercambiables y de esta manera, cada cliente podra crear y jugar con

las joyas, mostrando un estilo Unico y exclusivo.
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5. ANALISIS DEL MERCADO

5.1. Descripcion del Entorno de Negocios:

Maria Maria estd ubicado en el sub-sector de joyeria y bisuteria, una division con gran
potencial a nivel nacional e internacional. En Colombia, el Gobierno Nacional ha venido
trabajando para el fortalecimiento del sector, incentivando la generacion de productos con
mayor valor agregado®. Se ha encontrado que los principales puntos para mejorar, se
encuentran el disefio, la calidad y la eficiencia de los procesos de produccion. Segun el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2008), las empresas que hacen parte de este
sector enfrentan limitaciones de tipo organizacional, tecnologico y econdmico. Este sector ha
sido explotado durante afios de forma artesanal, con poco disefio y técnica de produccion y

con una escasa integracion de la cadena productiva.

Segun Proexport, el sector cuenta con un importante potencial de exportacion; para el afio
2011, a pesar de las falencias y debilidades del sector, la exportacion mundial de joyeria y
bisuteria de Colombia hacia el exterior fue de US$ 34.058.142. 2,

Si se combaten estas debilidades, se le puede dar mayor valor agregado a las esmeraldas, -pues
somos el primer pais productor de esmeraldas en el mundo-3. Se puede incrementar la
exportacion del oro, gracias a que Colombia estd ubicada en los primeros lugares de
produccién y calidad. Mientras que en el caso de la plata y otros metales y piedras preciosas,

las ventas en el exterior mejorarian favorablemente.

Maéas del 95% de la manufactura de la joyeria es artesanal, constituida por pequefios
establecimientos y talleres de caracter familiar, en los que se desarrollan piezas con técnicas
aprendidas ancestralmente por sus antepasados, o se disefian piezas a partir de cursos cortos

tomados en diferentes academias del pais. Estos procedimientos se realizan sin procesos de

! Legiscomex, 2007: http://www.legiscomex.com/BancoMedios/Documentos%20PDF/estudio_joyeriacol.pdf
2 Proexport, 2012: http://www.proexport.com.co/node/4037
3 Servicio Geoldgico Nacional, Primer Trimestre 2012
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produccion establecidos, muchas veces con déficit en el disefio y la gran mayoria, enfocAndose
en una sola técnica*,

Actualmente el mercado mundial de la joyeria es de 72.000 millones de ddlares y Colombia
aporta un 0,42% en articulos de joyeria y bisuteria (Legiscomex, 2008).

La Joyeria se refiere a las piezas trabajadas en metales como el oro, la plata y piedras
preciosas. Estos objetos son pequefios y son trabajados con base en tecnologia orfebre, platera,
la talla, el engaste y la incrustacion. Son piezas finas, delicadamente disefiadas y elaboradas,

que cumplen una funcién decorativa y personal.

Por otra parte, la bisuteria es el trabajo de produccion de alhajas y objetos con la tecnologia de
la joyeria, pero con materiales mas economicos; en este caso los metales utilizados son
aleaciones con cobre, bronce, zinc, niquel, cobalto, antimonio, hierro; que se complementan
con piedras semipreciosas, semillas y otros elementos.

Tanto en la joyeria como en la bisuteria, las maquinarias y los equipos, son practicamente los

mismos, cuando la produccién es de alta calidad.

Entre los productos de joyeria y bisuteria se encuentran los anillos, pendientes, pulseras,
collares, cadenas, medallas, dijes y aretes. En Colombia la joyeria tiene una segmentacion
especial de acuerdo al tipo de producto:

1) Tradicional: donde se destacan los precolombinos y la filigrana, llamada joyeria
autoctona con raices culturales de diversas regiones y sus técnicas son aprendidas por
tradicién y sus materiales por lo general son oro, plata y aleaciones.

2) Joyeria de disefio: se divide en clasica y contemporanea; surge de la necesidad de
respuesta a un mercado especifico, es una joyeria mas comercial. EI uso de materiales
es mas amplio incluyendo oro, plata, piedras preciosas, semi-preciosas, madera, otros

metales como cobre, bronce, etc.; y el disefio es convencional o innovador.

4 Programa Nacional de Joyeria de Artesanias de Colombia, 2011:
http://www.artesaniasdecolombia.com.c0:8080/Documentos/Contenido/2110_informe_gestion_2010.pdf
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3) Joyeria artistica: se genera a partir de la expresion individual de su disefiador, sin tener

en cuenta al comprador y en estas piezas al artista no le interesa su funcionalidad.

Segun lo anterior los productos Maria Maria hacen parte de la joyeria con disefio, ya que
nuestro ndcleo de negocio se encuentra en la conceptualizacidn de historias que se conviertan
en joyas, y que estas joyas suplan las necesidades de expresion, identificacion, feminidad y
diferenciacion de nuestros compradores, logrando disefios innovadores acordes a las
tendencias del mercado y a la esencia de Maria Maria.

Después del Censo Nacional Joyero®, se dio a conocer que los principales problemas que
enfrenta el sector son: 1) la falta de una organizacion empresarial para la produccion y
comercializacion e inclusive para la adquisicion de materias primas e insumos, 2) bajo
estandar de calidad, 3) poca capacitacion de la mano de obra, 4) exceso de tramites y elevados
costos de legalizacion para la comercializacion internacional, 5) falta de disefio en los

productos, y, 6) predominio de la copia de modelos, entre otros.

La baja integracion en la produccion de metales, piedras preciosas y sus productos primarios
se encuentra poco integrada a la fabricacion de joyas; lo que genera problemas de
abastecimiento de materias primas. Por otro lado, no hay una agremiacién solida de las

actividades y empresas pertenecientes a esta cadena.

Dentro de las instituciones, programas y proyectos que respaldan el sector se encuentran:
Programa de transformacion productiva, Inexmoda®, Plataforma de innovacion para el sector
Textil-Confecciones (sub-sector Joyeria y Bisuteria), Cluster textil/confeccion disefio y moda,
Camara de Comercio de Bogota, Sena, Proexport Colombia, Bancoldex, ANDI, Ministerio de

Comercio, Industria y Turismo.

> DANE, 2006: http://repositorio.artesaniasdecolombia.com.co/handle/001/551

6 http://observatorioeconomico.inexmoda.org.co/Portals/0/Presentaci%C3%B3n%20EAFIT%20web. pdf

24



Proyecto Maria Maria

Con los programas de fortalecimiento del sector del Gobierno Nacional, (talleres y
capacitaciones), se ha logrado aumentar la ocupacién de los artesanos, generando asi 1500
puestos de trabajo y un aumento de las exportaciones para el primer semestre del 2008 en
US$626 millones de dolares (G., 2008).

Los empresarios del gremio Joyero estdn esperando para este afio aumentar sus ventas
nacionales y exportaciones en un 50%, como resultado de la campafa lanzada para que los
consumidores compren con confianza en el pais. Las proyeccciones de crecimiento del sector,

estan analizadas en el Anexo No. 1

5.2. Descripcion del Mercado:

5.2.1. Segmento Objetivo:
Imagen No. 2: Segmento Objetivo, elaborado por Ana Maria Prieto

El segmento objetivo se encuentra entre los 25 y 35 afios de edad, mujeres recién graduadas de
universidad que estan empezando su vida laboral; algunas de ellas ya llevan varios afios
trabajando, por esta razén sus vidas estan llenas de compromisos, encuentros casuales o
eventos sociales dentro de su circulo de amigos, familia y trabajo. Estas mujeres tienen
ingresos propios y se encuentran en una etapa de cambios, por ejemplo: el acceso a un primer

trabajo, la decision de independizarse de sus padres y construir un camino propio.

Ellas necesitan demostrar sus capacidades, sentirse admiradas, ser punto de referencia para los

demas; se muestran con una actitud madura a pesar de su juventud. Necesitan demostrar
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seguridad y jovialidad. Estan en un momento de su vida, donde sienten presion social por las
preguntas acerca del matrimonio, los hijos y deméas temas relacionados con su momento de
vida. Se encuentran en constante comparacion con sus amigas, de quienes conocen sus

historias de éxito y/o fracasos, tanto laborales como personales.

Sus principales miedos se relacionan con no ser tomadas en cuenta, el rechazo, la soledad o
sentirse por debajo de sus amigos. Mientras que sus deseos y necesidades estan enfocadas en
encontrar el amor de pareja, viajar, abrir sus horizontes, ganar reconocimiento, lograr buenos

trabajos, sobresalir dentro de su circulo social, tanto por sus éxitos personales como laborales.

Viven en la ciudad de Bogota, Colombia dentro de la zona metropolitana. En el sector
nororiente de la ciudad. Han crecido o estan viviendo el “boom de la globalizacion”, por lo
tanto, la mayoria de ellas conoce otros paises y culturas, ya sea por experiencia propia o por

alguien muy cercano; que las lleva a tener una vision mas global de lo que quieren.

Estan en constante actividad, son personas sociales que han conocido gente nueva en sus
trabajos, pero también tienen amigos de la universidad y probablemente del colegio, con los
cuales quieren salir a compartir; enmarcandose dentro de esta nueva faceta de “mujer

independiente”.

A estas mujeres, les gusta llamar la atencién con pequefios detalles que las hacen sentirse
Unicas; construyen su estilo y muestran su imagen a partir de los significados emotivos que le
otorgan a cada uno de los objetos que utilizan y que actian como espejo de su ser, mostrando
a los demas quiénes son y como piensan. Ellas se sienten atraidas por la combinacién de

estilos, la multiculturalidad y la exclusividad.

El proceso de compra de estas mujeres puede verse de dos formas:

1) Necesitan investigar y sentir la seguridad que las cosas que van a comprar tienen la mejor
calidad y por lo tanto consultan con sus amigas, comparan entre varias opciones, hacen un
balance de precios y tratan de conseguir validacion de personas confiables que conozcan sus

gustos (por ejemplo un integrante de su familia o su mejor amiga).
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2) La segunda forma de compra es impulsiva, ya que simplemente le gusta y se conecta con el
objeto a comprar; porque lo relaciona con una imagen preconcebida, arma un conjunto
imaginario, piensa en lo que quiere mostrar con él y la conexion que tiene con sus gustos y

personalidad; y simplemente hace la compra.

Usualmente compran en almacenes de marca o disefiadores independientes donde tienen la
seguridad que “no seran una mas”. Adquieren los productos en las temporadas, cuando tienen

una salida especial o simplemente si se les cruza por el camino y les gusta.

Es importante mencionar que estas mujeres se sienten comodas usando Internet, las redes
sociales y el email, lo usan como una herramienta de trabajo, pero también es un portal donde
buscan modelos con los que se identifican, donde encuentran imagenes en las cuales se pueden

ver proyectadas y encuentran cosas que desean obtener.

Este segmento es muy atractivo porque esta entre la edad adulta y la juventud, es una época
donde las mujeres se sienten mas hermosas, estan en continuos cambios y procesos; por
ejemplo, empezar a vivir solas, casarse, encontrar un primer trabajo, recibir dinero por si
mismas. Es una época donde las personas se sienten con mucha energia y la vida social sigue
siendo muy importante. Ellas quieren dejar de ser estudiantes y al mismo tiempo quieren
sentirse vitales, llenas de vida y con nuevas oportunidades; quieren verse jovenes y

sofisticadas; quieren tener presencia.

5.2.2. Necesidades:

Estas mujeres necesitan verse modernas, vitales, armoniosas; conquistar y mostrar su
personalidad, sus gustos, su caracter; necesitan portar accesorios versatiles que les brinden
distincion que puedan usar dentro y fuera del trabajo, con un aire formal y juvenil, que

puedan ser usados dentro de un contexto laboral y personal.

Con la congestion de las ciudades, la dificultad para desplazarse hacia los lugares donde se

encuentran estas opciones de compra se ha elevado, unida a la inseguridad, al costo de
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parqueaderos y a la vida agitada que vivimos hoy en dia. Por ende, la opcion de comprar
cosas por Internet se estd convirtiendo en una muy buena alternativa, pues pueden hacer las

compras con seguridad, rapidez y eficiencia.

Para este segmento, es de gran importancia el trato que se les brinde, les gusta sentir que
pueden confiar en la marca, que estan usando un producto de alta calidad y avalado por un

gran nombre.

5.2.3. Tamano del Mercado:

Nuestro mercado se encuentra en la ciudad de Bogotd; y se identifico después de un estudio de
mercado que incluyé: Encuestas aplicadas a 100 personas, Entrevistas a 15 personas y

Observacion del entorno. (Ver Anexo 1: Investigacion de Mercado).

Se definié que las zonas de Bogota mas transcurridas por nuestros clientes, ya sea por
cuestiones de trabajo o porque viven alli son: Usaquén, Teusaquillo y Chapinero; pues nuestro

target son universitarias que estan por terminar sus estudios 0 ejecutivas en su gran mayoria.

De acuerdo a los informes Geo-locales de las localidades de Usaquén, Chapinero y
Teusaquillo, se encontrd que la proyeccion de la poblacion de Bogota para el afio 2012 en el
sector de Usaquén son 57.144 mujeres entre los 25-35 afios. En Chapinero habitan 16.805 y en
Teusaquillo 16.712 mujeres; por lo que podemos ver que nuestro tamafio del mercado es
aproximadamente de 90.661 mujeres en este rango de edad’. También se encontrd en el
informe del Observatorio Econdmico de la Camara de Comercio de Bogota (2009), que la
estimacion del consumo de joyas en la localidad de Usaquén es de 3.792 piezas por afio; lo

que implica que el consumo per-capita es de 1 a 3 joyas por mes®.

Como se habia dicho anteriormente, la forma de introduccion al mercado que tendra Maria

Maria sera por medio de las redes sociales; por lo cual, usaremos la herramienta de publicidad

7 Alcaldia Mayor de Bogota D.C, 2008

8h'['[p://www.sdp.gov.co/portal/page/portaI/PortaISDP/ciudadania/PubIicaciones%ZOSDP/PuincacionesSDP/diagnostico_region_
capital_dirni.pdf
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de Facebook para saber aproximadamente cuantas personas les podriamos llegar por este

medio y gracias a ellos, obtuvimos los siguientes resultados:

e En Bogota hay 1’822.700 mujeres que usan Facebook y estan en el rango de edad de 25 a
35 afos.

e De ellas, 312.440 mujeres compran o han comprado productos pertenecientes al sector de
la moda por medio de las redes sociales.

e Hay 110.060 mujeres, que entre sus gustos se encuentran los bienes de lujo.

e Hay 210.045 mujeres, a quienes les gustan los accesorios®.

5.2.4. Analisis de la Competencia en Colombia:

En Colombia, seguin EI Censo Nacional de Productores Joyeros (Fenalco, 2006), el sector esta
compuesto por aproximadamente 22.518 empresas entre formales e informales dedicadas a la
produccion y comercializacion de joyeria y bisuteria. También encontramos que China es el
principal proveedor de las importaciones colombianas de joyeria y bisuteria con una
participacion del 32% (6,9 millones de ddlares), seguida por Brasil con 27%, Italia 10%,
EEUU 9% y México 7%,

Entre las empresas exportadoras con mayor participacion en el mercado se destacan: Gutiérrez
& Salazar S.A. con una participacion del 23%, FINART S.A. con una participacion del 16% y
la empresa Metales y Derivados S.A. con una participacion del 14%?.

Este estudio también destaca que las empresas con mayor fuerza en el sector, que estan
dirigidas al mismo segmento de Maria Maria y que analizaremos mas adelante, son las
siguientes: Mercedes Salazar, Pequefias Indulgencias, Nido de Pez, Mapache, Frases, Malili

Otoya y Do it. (Ver Profundizacion de las Empresas en el Anexo 3).

9 Informacion obtenida de Facebook Advertising 2012
10 http://www.fenalco.com.co/sites/default/files/blog/COMERCIO%20Y%20DISTRIBUCI%C3%93N%20en%20Colombia. pdf

1 Legiscomex, 2007: http://www.legiscomex.com/BancoMedios/Documentos%20PDF/est_balneg_col.pdf
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5.2.5. Matriz del Perfil de la Competencia:

Las empresas que seleccionamos para comparar con Maria Maria, fueron las siguientes:
Mercedes Salazar, Pequefias Indulgencias y Do it. Estas empresas fueron seleccionadas por
ser muy similares a las caracteristicas que quiere tener Maria Maria. (Ver Anexo 2: Analisis
de la Competencia).

La primera, Mercedes Salazar, es una disefiadora que entr6 al mercado de la Joyeria en el afio
2001, gracias a su participacion en ferias nacionales e internacionales, mediante las cuales
gano reconocimiento. Lo que le sirvid para incursionar en el mercado local a traves de ventas
directas en tiendas propias y en el mercado internacional por medio de tiendas on-line como

Myhabit, Amazon y Flechada.

Los materiales usados por esta marca, al igual que en Maria Maria van desde metales como el
cobre hasta bafios en oro, plata y piedras preciosas. Ellos han construido su marca
nacionalmente, pero sigue siendo mayor su reconocimiento en Estados Unidos y en otros

paises mas que en Colombia.

La segunda, Pequefias Indulgencias, es la marca de una publicista con estudios en Joyeria, que
abri6 al publico desde el afio 2005. Sus ventas principales son a traves de la tienda ubicada en
el Centro Comercial el Retiro y de su pagina en Facebook. Entre sus principales materiales se
encuentran los metales, tallados, fundidos y tratados mezclados con diferentes materiales,

como piedras marinas y semipreciosas.

Y por ultimo, la marca Do it, empresa peruana que entré al mercado colombiano a través de
Falabella y luego se fue posicionando en los centros comerciales por medio de tiendas propias.
Esta marca tiene gran reconocimiento a nivel nacional y posee una gran variedad de disefios.
A diferencia de las anteriores marcas, en sus tiendas, las joyas se presentan en estantes
organizados que no muestran la importancia de la joya o del accesorio. Do it no tiene ventas
por Internet, su Unico canal de venta es la tienda propia o por medio de concesiones en

Falabella. (Ver Anexo 3: Matriz de Competencia).
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Los parametros anteriormente escogidos, fueron relacionados con Maria Maria como se dijo
anteriormente, por su similitud con la empresa. EIl porcentaje dado a dada item se selecciono
de acuerdo al orden de importancia que le dieron nuestras encuestadas y entrevistadas a la
pregunta ¢Qué es lo mas importante para usted a la hora de comprar un accesorio? a)
Marca; b) Calidad; c) Disefio d) Otros. La respuesta con mayor porcentaje fue el disefio,
luego la marca, la calidad, la ubicacién de la tienda y facilidad de acceso a ella, dejando en

altimo lugar el precio y el surtido.

Como vimos en el analisis anterior, Mercedes Salazar es nuestro principal competidor;
podemos deducir que sus fortalezas son: la calidad, el disefio de sus productos y los canales
distribucién que utiliza; ya que facilitan al cliente el acceso a la tienda. En el precio tiene una
baja marcacion, porque sus valores oscilan entre $15.000 y $500.000; sin embargo, para este

segmento, el precio no es el factor mas importante.

Se podria pensar que Do it, tiene mas fuerza ya que llega a mayor cantidad de personas, con
sus precios relativamente bajos (comparados con Mercedes Salazar y Pequefias indulgencias);
pero como se dijo anteriormente, la calidad es un punto de diferenciacién importante, que Do

it no esta ofreciendo a sus clientes.

La matriz del analisis de la competencia, analizado bajo la Luz de un DOFA, muestra que
Maria Maria, tiene buenas oportunidades de ingresar al mercado, dado su idea innovadora y

sus fortalezas.

Tabla No. 3: Analisis DOFA. Elaborada por Ana Maria Prieto

Debilidades Oportunidades
e Bajo capital de inversion. e Materias primas de facil alcance.
e Poca experiencia. e Bajo costo en mano de obra.
e ElI arte y el disefio tienen una | e Tratados internacionales que facilitan la
apreciacién subjetiva. exportacion.
e Marca aun desconocida. e Poca variedad en cuanto a disefio.
e Técnicas ancestrales.
e Facilidad de capacitaciones en cuanto al
manejo de materiales y nuevas técnicas.
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Crecimiento del interés en la Literatura.
Tercera mejor Feria del Libro del mundo.

Fortalezas
e Propuesta de Valor.

e Equipo equilibrado con conocimientos
en la industria, la administracion y el
disefio.

e Contactos en la industria.
e Facil produccion.

e Habilidades en mercadeo y relaciones
publicas.

Amenazas

Crecimiento en la importacion de bisuteria
China, a bajo costo.

Poca union entre el cluster de la Joyeria.
Saturacion del mercado.
Negocios Irregulares: Contrabando.

5.3. Estrategias de Marketing (Mezcla de Mercadeo):

5.3.1. Producto:

Maria Maria vende distincion, belleza y originalidad a través de nuestros accesorios.

Estos productos seran disefios exclusivos, Joyas que se hacen en pequefias cantidades, con

acabados mas lujosos (bafios en oro), o elaborados en materiales como la plata, sumandole

detalles hechos a mano y cortes especiales. Son disefios lineales que transmiten elegancia y

sencillez. Son de alta calidad, ya que nuestra cualidad central es el disefio.

Producto Clase A:

Imagen No. 3: Productos Clase A (1), elaborados por Ana Maria Prieto

Caracteristicas: Broche disefiado Caracteristicas: Anillo disefiado
a partir del registro de voz del a partir de Espejo sin espejo de
poema de Felipe molina. Luisa Abreu.

Materia Prima: Metal — bronce Materia Prima: Metal — Cobre
Descripcién: Altura 5cm, Ancho 3 Descripcidn: Altura 3cm, Ancho

cm Peen Qar 2rm Pe<cn ] ar
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Imagen No. 4: Productos Clase A (2), elaborados por Ana Maria Prieto

Caracteristicas: Dije inspirado en
el autor Felipe Molina

Materia Prima: Metal Acero
Descripcién: Altura 5cm, Ancho
5cm, peso 6 gr

Costo: $25.565

Precio de Venta: 65.000

Caracteristicas: Dije inspirado
en el poema Palabra Lobo de
Amalia Moreno.

Materia Prima: Metal - plata
Descripcién: Alto 6cm, Ancho
3cm, Peso 6gr

Costo: $29.080

Precio de Venta: 75.000

Como nuestros productos son pequefias obras de arte, el empaque tiene que estar a la altura.

La presentacion se hara en pequefias cajas en forma de libro, en el cual se escribira el titulo de

la obra que sirvio de inspiracion para la joya, al igual que el nombre del autor y la resefia del

texto; que sirve para un lindo y auténtico regalo.

Producto Clase B:

Imagen No. 5: Productos Clase B (1), elaborados por Ana Maria Prieto

~ —— LN ; -
1 \ e

Caracteristicas: Dije inspirado
cuentos El Rey y el Halc6n de

James Baldwin

Materia Prima: Metal. Acrilico

Caracteristicas: Dije inspirado Caracteristicas: Dije inspirado en El
en El nifio y los Jugetes de Pequefio heroe de Holanda de
Eugene Field. Augustin Blaisdell

Materia Prima: Metal cobre, Materia Prima: Metal bronce.
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Imagen No. 6: Productos Clase B (2), elaborados por Ana Maria Prieto

Caracteristicas: Dije inspirado en El
Pequefio heroe de Holanda de
Augustin Blaisdell

Materia Prima: Metal cobre, y dijes
Acrilico

Descripcién: Altura 5cm, Ancho 5
cm, peso 8gr

Costo: $15.000

Precio de Venta: 25.000

Caracteristicas: Dije inspirado
en El nifio y los Jugetes de
Eugene Field.

Materia Prima: Metal Acero,
dados de domino

Descripcién: Altura 5cm, Ancho
5cm, peso 8 gr

Costo: $15.000

Precio de Venta: 25.000

Caracteristicas: Dije inspirado El nifio
y los Jugetes de Eugene Field.
Materia Prima: Metal Acero, carros
en plastico.

Descripcion: Altura 5¢cm, Ancho 5 cm,
peso 8 gr

Costo: $15.000

Precio de Venta: 25.000

Piezas por separado con las cuales nuestros clientes podran dejar volar su imaginacion,

combinandolas como prefieran. Son piezas, que al igual que las anteriores, estan disefiadas

bajo parametros de relatos.

Nuestras clientas podran elaborar inclusive historias propias y al mismo tiempo tener un

accesorio unico para lucir ellas mismas o para dar un regalo. Seran construidas y pensadas de

forma exclusiva y solitaria. Son piezas versatiles para que puedan aplicarse en diferentes tipos

de accesorios como anillos, aretes, collares, etc.

Las piezas tendran la oportunidad de combinarse con diferentes grosores de cadena; se

trabajara en mayor cantidad las piezas fundidas o cortadas con algunos detalles; se dara la
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posibilidad de brindar bases para tener piezas intercambiables y de esta manera, cada cliente

podra crear y jugar con las joyas, para mostrar su estilo Gnico.

El empaque de esta clase de productos sera mas sencillo, pero igualmente relacionado con la
literatura y la creatividad. Este empaque se haré en bolsas hechas en origami que tiene hojas
impresas con las historias y el nombre de la marca. La distincion de marca es importante para
nosotros, porque es la forma de garantizar la calidad, y es la forma como el cliente nos
recordara y diferenciara de la competencia; dadas las caracteristicas Unicas, estos productos

estan en la categoria de especiales.

Nuestra estrategia de marca sera una Marca Unica, sello de fabricante o casa de disefio. Con
ello, se disminuyen los costos de marketing al no tener que manejar multiples marcas y es mas
facil crear una personalidad s6lida.

Trabajaremos en nuestra linea de productos bajo la extension de linea. Cada coleccion sera
inspirada en diferentes historias y libros, lo que nos da material para incrementar nuestra

variedad.

5.3.2. Precio:

Para fijar los precios de nuestros productos nos basamos en dos factores muy importantes: 1)
el primero con respecto al entorno, es decir la naturaleza del mercado, la demanda de nuestro
producto, la competencia y el posicionamiento; y 2) la segunda con respecto al costo

promedio de fabricar cada uno de nuestros productos.

El segmento al que nos dirigimos son personas de poder adquisitivo medio-alto y alto; y
nuestro producto esta dentro de la categoria “Shopping”. Para este segmento, aunque el precio
es importante, las personas preferiran y escogeran lo que van a comprar haciendo una
comparacion con la competencia y seleccionando el mejor disefio y garantia frente a un cierto

rango de precios. Por lo cual los precios estan descritos a continuacion:
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Piezas de 6 qgr:

Acrilico $ 25.000
Acero Inoxidable $65.000

Cobre $60.000

Bronce $60.000

Plata $75.000

Piezas de 12 qr:

Acrilico $35.000
Acero Inoxidable $ 70.000
Cobre $ 65.000
Bronce $ 65.000
Plata $90.000

5.3.3. Distribucion:

Los canales por los cuales Maria Maria vendera sus productos seran de tipo directo: Tienda

propia, tienda virtual (pagina web), y en galerias de Arte y Café-Galerias.

El local estara ubicado en Bogota en las zonas de Usaquén, Teusaquillo o la zona T, donde

nuestros clientes se mueven habitualmente.

El formato de tienda que utilizaremos sera un lugar agradable donde podamos exponer
nuestros accesorios y los clientes puedan disfrutar y también tengan un espacio donde puedan
crear sus propias combinaciones. Recibiran atencion personalizada, un personal-shopper que

asesore a nuestros clientes en cuanto a formas, colores y el armado de las piezas.

También contaremos con una tienda virtual para hacerle mas facil la compra a nuestras
clientes. En esta pagina encontraran las dos gamas y la posibilidad de armar las combinaciones

que ellas prefieran.

Por otra parte nuestra linea de Productos Clase A, sera introducida en el mercado, por medio

de eventos de lanzamiento de obras literarias de artistas nuevos en Galerias de Arte y Cafe.
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5.3.4. Comunicacién:

Maria Maria vende shopping products, es decir un producto que no es de compra frecuente,
que la localizacién influye en el momento de la compra y que el cliente compara marcas y
calidades antes de comprar. Por lo tanto, el primer paso que daremos sera la creacién de
conciencia de marca, que lo haremos por medio de una comunidad virtual en las diferentes
redes sociales donde se publicaran las Gltimas noticias de literatura, se recomendaran libros y
se impulsaran algunos escritores y artistas, combinando con la participacion en concursos de
disefio como La Bienal de Disefio para la Artesania, o el Concurso de Disefio de Artesanias
de Colombia.

También contaremos con la presencia en ferias como Expoartesanias, la Feria del Libro entre
otras, con el objetivo de impulsar nuestros disefios. Crearemos la imagen de la marca, Maria

Maria = Calidad + Disefo creativo + Distincion + Literatura.

Modificaremos el comportamiento de compra de nuestro segmento, ya que las colecciones
mas exclusivas se expondran en lanzamientos de literatura organizados por Maria Maria en
asociacion con escritores que deseen hacer sus lanzamientos o presentar sus obras de forma
diferente; lo cual se lograra en exposiciones en Galerias de Arte o Cafés-Galerias en Bogota.
Algunos de los lugares que seleccionaremos seran: 1) 106 Espacios para el Arte, 2) Alianza
Colombo-Francesa, sede Centro, 3) Angel Galeria Usaquén, 4) Art Gallery, 5) Café de Paris,
entre otras. Cuyo objetivo principal, sera generar un efecto voz a voz significativo e

impactante y lograr impulsar de igualmente nuestras ventas en la tienda.

5.4. Presupuesto de Mercadeo:

El presupuesto de mercadeo para el primer afio, se calculd de la siguiente forma:
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Tabla No. 4: Presupuesto de Mercadeo. Elaborada por Ana Maria Prieto

Presupuesto de Publicidad

Enero | Febrero | Maro | Abril Mayo | Junio | Julo | Agosto |Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Total porITEM
Redes Sociales § 50000|5 50000|S 70.000($ 60.000(S 60.000(S 70.000{S 70000({$ 50000({S 80.000{S 50000{S 100000($ 100000($ 810000
Groupon § - |s1605m]$ L § - 18 § $ -5 $ § - |5 16250
Tarjetas de Presentacin| $ 35,000 | $ 5 § 50000($ S - S 5 § 50000($ § § 5000(S 18500
Eventos MariaMaria | $ S ) R O L B §1.500000| § S § - | 1500000
Feriasy Consursos S -8 § -8 §25500018 - |S165000018 - |$ S-S - [52000000($ 6202000
Total Mensual 9 85.000[51662500| 5 70000 |5 110.000| 52612000 |5 70.000| 51720000 | 50.000| $1630.000 |5 50.000{$ 100.000{$ 2150.000 @.309.500 D

Tendremos un presupuesto para el primer afio de $10.309.500, que fue analizado

mensualmente y comparado con las fechas especiales que debiamos promocionar y eventos en

los que debiamos participar.

En Enero, al ser un mes después de Navidad, es una época donde se hacen mas de cambios
que ventas. Sin embargo, se continuara promocionando por las redes sociales y

enfatizando lucir bien en el periodo de vacaciones.

En Febrero, esta la fiesta de San Valentin; de acuerdo con Tatiana Arango se vio un
aumento de la celebracion de San Valentin en Bogota durante el afio 20122, reflejandose
en un incremento de ventas en un 25%. Por lo cual, durante este mes utilizaremos

Groupon para llegar a una mayor cantidad de personas.

En Marzo seguiremos gozando del beneficio de Groupon, realizando una campafa en

redes sociales con lo relacionado con las mujeres (Mes de la Mujer).

En Abril, seguiremos solamente con publicidad en redes sociales y anunciando nuestra

participacion en la Feria del Libro de Bogota (Fitbo).

En Mayo, por medio de las redes sociales, estaremos promoviéndonos como un regalo
Unico de grado; y participaremos en la Feria del Libro; donde estaremos en contacto

directo con fanaticos de la literatura y conocedores de diferentes libros.

En Junio, se realizara campafia via redes sociales con el tema de vacaciones.

2 Diario La Republica, 2012
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e En Julio, participaremos en Colombiamoda con el fin de llegar a mas personas interesadas

en la industria de la moda y que quieren lucir bien.

e En Agosto, se seguiré con la estrategia de redes y atendiendo a nuestros clientes obtenidos

gracias a la participacion en las ferias anteriores.

e En Septiembre, serd el mes de nuestro evento, donde se disefiardn piezas especiales de
ciertas obras de artistas que quieran participar en un lanzamiento diferente.

Incrementaremos la publicidad en redes sociales.

e En Octubre, se aumentara la publicidad en redes sociales, por fechas de amor y amistad y
gran parte de celebracion de grados.

e En Noviembre, se empezara la campafia para promocionarnos en Expoartesanias.

e En Diciembre, asistiremos a Expoartesanias, al mismo tiempo que se estara trabajando en

la camparfia navidefia y en lucir bien durante el afio nuevo.

5.5. Objetivos Comerciales:

e En el primer afio generaremos ventas anuales por mas de $200.000.000.
e Aumentar la representacion en el mercado por lo menos un 5%.

e Crear una pagina web con un sistema, donde las personas ademas de ver nuestro

portafolio, puedan jugar a ser disefiadores por un dia y comprar nuestros productos.

e Adquirir un establecimiento en la localidad de Usaquén, Chapinero o Teusaquillo.

5.6. Estimativos de Ventas:

Gréfica No. 2: Estimativo de Ventas. Elaborada por Ana Maria Prieto
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Se calculo el crecimiento de las ventas para los tres primeros afios y se prevé un crecimiento

del primero al segundo afio de 13,74%. Y del segundo al tercer afio del 15,80%.

Grafica No. 3: Participacion en Ventas. Elaborada por Ana Maria Prieto

PARTICIPACION EN VENTAS

19%

La composicién de las ventas en pesos colombianos, estara dada de la siguiente forma:
Articulos en plata 25%, Cobre 18,3%, Bronce 19,2%, Acero 18,3%, Aleaciones Acrilico-
Plastico 7%, y Acrilico-Metal 10,5%.

De acuerdo a la investigacion hecha del comercio y la industria de la joyeria y bisuteria
Ilegamos a la siguiente conclusion: las ventas se veran bastante afectadas por las celebraciones
mensuales y la forma en que nos promocionemos. Por lo tanto los meses en que mas altas
seran nuestras ventas son: febrero, mayo, julio, septiembre y diciembre; debido a compras de

temporada en cada uno de estos meses.

e Febrero por San Valentin y una estrategia en Groupon se estima un aumento en las ventas

en un 45%.

e Mayo también podemos ver un pico, debido al Mes de la Madre, la participacion en la
Feria del Libro y una promocién de campafia para regalar de grado una joya con

significado.
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e Julio serd nuestro lanzamiento en Colombiamoda donde le apostaremos a nuestro estilo

propio, logrando un crecimiento en ventas de un 40%.

e Septiembre tendremos nuestro propio evento, donde en colaboracién con un artista que
quiera hacer parte de nuestro proyecto, lanzaremos nuestra coleccién exclusiva y

esperamos tener un crecimiento de ventas del 40% en la gama alta.

e Diciembre es el mejor mes del comercio, debido a la celebracion de la Navidad y
aprovecharemos también para participar en Expoartesanias. Con estos dos eventos se

preve un crecimiento en las ventas del 60%.

5.7. Estrategias Operativas:

Al ser Maria Maria una empresa de disefio y comercializacion de Joyeria y Bisuteria, la parte
de produccion la trabajaremos en 2 partes: 1) Por outsourcing con una empresa aliada que
respetara todos nuestros disefios, y 2) Para nuestros disefios de exposicion con artesanos que

nos produciran las joyas desde sus talleres.

Segun Giraldo (1998) el Outsourcing consiste en ‘“contratar y delegar en otra empresa
procesos de la suya, con el fin de que la empresa se centre en sus fortalezas ”. Hay diferentes
clases de Outsourcing, el que nosotros utilizaremos delega la responsabilidad a la empresa
prestadora de servicios, de adquirir todo lo necesario para la fabricacion de nuestros

productos. Maria Maria se especializara en el disefio y la comercializacion.

Por otro lado, Maria Maria tercerizara la produccion de los accesorios en serie. La
comercializacion de los productus indoor requiere una gran inversion en maquinaria, planta y
equipo, que por ahora no contamos y lo que justifica realizar la produccion mediante la
tercerizacion. Adicionalmente, en Bogota existen talleres especializados donde se realizan
producciones de series con un minimo de 12 productos, lo que seria ideal para nuestra

produccién de joyas exclusivas.
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5.8. Estrategias Administrativas:

5.8.1. Estructura Organizacional:

5.8.1.1. Areas Funcionales:
La empresa tiene dos grades areas: area Administrativa y area Creativa.

e Area Administrativa: Se llevara a cado todo lo que tenga que ver con el servicio y
estrategias para vender el producto y buscar el bienestar de los empleados. Trataremos de
preservar un clima adecuado para que las personas trabajen amenamente y se alcancen las

metas de la empresa de una mejor forma.

e Area Creativa: Se encarga del disefio del producto y todo lo que lo vuelve mas atractivo
para su compra: empaque, etiquetas, exhibicion, fotografia y demas. Por otra parte tambien

se encargara de revisar la calidad de los productos producidos y darle el visto bueno.

5.8.1.2. Criterios de Organizacion:

Al ser Maria Maria una microempresa, no tendremos grandes divisiones para comenzar.
Como nuestro factor fundamental es el Disefio y parte de nuestra estrategia esta en el
desarrollo de la marca y todo lo que conlleva, decidimos que tanto el area administrativa como
el area creativa debian estar en el mismo nivel, para que cada una trabajara en algo especifico,
pero al mismo tiempo trabajando conjuntamente. En el area administrativa quien va ayudar al
equipo a cumplir sus metas sera el administrador. El area creativa serd& manejada por la

disefiadora quien contara con el apoyo de un artesano.

Los criterios fundamentales con los que Maria Maria trabajara son:

e Tiempo: Administrarlo y gestionarlo de la mejor forma, ya que es un recurso escaso, es
importante priorizar las tareas de alta urgencia y de baja urgencia, con el fin de ser mas

productivos.

e Orden: En cada una de las tareas que se realizan, de forma que la informacién esté

actualizada y organizada.
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e Pasion: Cuando se hacen las cosas por amor, se hacen bien y el trabajo no es un trabajo

nunca mas.
e Excelente comunicacion: la buena comunicacion genera un buen clima, no se generan
problemas y los procesos empiezan a andar al ritmo adecuado.

5.8.1.2. Organigrama y Analisis por cargos:
Grafica  No. 4 Organigrama.

Elaborado por Ana Maria Prieto
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Administrador: Registro de Marca y dominio en Internet. Contacto con proveedores.

[ ]
Disefiar estrategia de Marketing y organizacionales para la obtencion de los objetivos de la

empresa. Manejo de los recursos. Contrato con colaboradores.
Disefiadora: Desarrollo de la coleccion de joyas, empaques, imagen corporativa y

[ ]
papeleria, imagen de la tienda web, disefio de embalaje. Supervision de detalles y acabados

de los productos para su presentacion y venta. Disefio de la exhibicién.

Jefe de Redes Sociales: Creacion y desarrollo de una comunidad; mantenerla actualizada

[ ]
(Facebook, Twitter, Pinterest y Instagram); investigacion de temas relacionados con
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Moda, literatura, temas de interés. Promocionar la pagina web con sus productos, integrar
a los seguidores con las experiencias de compra.

Artesano: Realizacion de los prototipos para mandar a produccion.

Asesor Comercial: Encargada de los clientes, asesorarlos en cuanto a materiales y disefios
que queden bien con el estilo, tipo de piel y color. Apoyarlos con las nuevas creaciones,
generar una experiencia de compra inolvidable a todas las personas que ingresen a nuestras

tiendas.

5.8.1.3. Estructura del Personal:

Politica de Contratacion:

Se debe buscar personas con los mas altos niveles de profesionalismo y pasién por lo que

hacen.

Es de gran importancia la comunicacion y las relaciones interpersonales para nosotros; por
eso las personas que formen parte de nuestro equipo deben ser habiles en comunicacion,

creativas, abiertas a aprender y a escuchar y con alta adaptabilidad.

Las personas se seleccionaran por un primer filtro de hoja de vida, seguido por una

entrevista con la administradora y la disefiadora.

Las personas seleccionadas tendran que suscribir contrato de trabajo y prestar sus servicios

profesionales.
No se contrataran menores de edad

El trabajador debe guardar absoluta discrecidn con la informacién de la compafiia.

Politica Salarial: En Maria Maria es muy importante el bienestar de nuestros empleados, por

eso el pago se realizara teniendo en cuenta los siguientes factores: horas de trabajo, nivel de

responsabilidad, experiencia y nivel de capacitacion. Con el fin que nuestro sistema sea

adecuado, equitativo, balanceado, estimulante y aceptable.

Los términos de contratacion y niveles de remuneracion se fijardn de acuerdo a

disponibilidades presupuestarias, referencias del mercado y la hoja de vida del candidato.
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e Se pagaré quincenalmente en la cuenta de ahorro de cada empleado.

e Maria Maria pagara horas extras al personal comercial cuando se requiera. A las demas

areas no se les pagaran horas extras.

e El horario de trabajo sera de lunes a viernes de 9am a 6pm, con una hora de almuerzo.

6. ANALISIS DEL MERCADO

6.1. Plan Econdmico:

6.1.1. Plan de Inversion:

6.1.1.1. Presupuesto de Inversion Fija:

Para comenzar con este negocio no necesitamos una inversion muy elevada, solo necesitamos
un espacio para trabajar, que hemos planeado que sea alquilado, dotacion para la tienda
(muebles y enseres), herramientas de trabajo para hacer los prototipos y dos computadores:
uno para el area creativa y otro para el area administrativa. Estos Activos estan calculados por

un valor de $4°400.000, que saldran exclusivamente de recursos propios.

6.1.1.2. Presupuesto de Capital de Trabajo:

Segun los calculos hechos la inversion inicial que necesitamos es de $19°400.000 durante el
primer afio. Realizando un analisis de costos y gastos se llego a la conclusion que los gastos

pre-operativos son de $14°453.960 mas la inversion en activos fijos de $ 4°400.000.

El capital de trabajo que se invertira sera de $15°000.000 y previendo que cualquier calamidad
pueda ocurrir, tenemos una base para cubrirla. Para obtener este capital, esperamos conseguir

el 52% por medio de un crédito bancario con Bancolombia, que tiene un programa de apoyo a
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emprendedores y un interés nominal anual de 23,8%. El 48% restante es decir $5°000.000, se

subsidiaran con recursos propios de los socios.

6.1.1.3. Estructura de Costos Empresariales (Costos y Gastos Fijos):

Gréfica No. 5: Estructura de Costos. Elaborado por Ana Maria Prieto

$ Mensual
200.000 $60.000
$100.000
$75.558 $520.000
$324.626 \\“
= Gastos Administrativos = Credito = Depresiacion
Asesor Contable = caja menor = comunicaciones
= papeleria y utencilios

En nuestra estructura de costos y gastos, el mayor porcentaje esta en la parte administrativa, en

donde se incluyen los salarios del administrador, el jefe de redes sociales y el asesor comercial

con su auxilio de transporte. También se incluye el asesor contable, caja menor,

comunicaciones, papeleria, crédito y depreciaciones. Nuestros costos son mas altos en el area

administrativa por nuestra estrategia de marca, la cual debe ser visible y con un fuerte

respaldo organizacional.

6.1.1.4. Presupuesto de Costos Operacionales (costos y gastos fijos):

Costos y Gastos Mensuales

$ 80.000 $ 250.000

i

S 150.000

= Disefiador = Costos de produccion = Acuaducto = Arriendo = Energia = Flete

Gréafica No. 6: Estructura de
Costos Operacionales. Elaborado

por Ana Maria Prieto
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La empresa esta enfocada en el disefio, por lo tanto la mayor parte de los costos de operacién
estan destinados al mismo. EI costo de la produccion se toma de forma general, ya que
corresponde al costo de la tercerizacion; los demas costos son de la comercializacion; lo que

incluye el acueducto, renta del local-oficina, energia.

6.1.1.5. Estructura de Costos Variables Unitarios:

Tabla No. 5: Estructura de Costos Variables Unitarios. Elaborada por Ana Maria Prieto

Productos 8gr Mafceria Mano de Empagque Gasto de TotaI_Costo
Prima Obra Venta Variable
Joya en Plata $9.528 $ 10.000 $ 3.500 $2.100 $25.128
Accesorio Cobre $ 650 $ 5.500 $ 2.500 $1.680 | $10.330
Accesorio Bronce $ 650 $5.000 $ 2.500 $ 1.680 $ 9.830
Accesorio Acero $1.100 $5.000 $ 2.500 $1.680 | $10.280
Accesorio Acrilicoy
Metal $ 450 $5.000 $ 2.500 $ 700 $ 8.650
Accesorio Acrilico $ 339 $2.000 $ 2.000 $ 980 $ 5.319

Como vemos en el cuadro anterior, los productos de mayor costo son los productos Clase A,
es decir los productos en plata, tanto por la presentacion del empague como la mano de obra y
los materiales. Después de estos productos, siguen los accesorios en bronce con un costo de
$10.330, seguido del Acero inoxidable $10.280, los accesorios en bronce $9.830, los
accesorios en acrilico y metal $8.650 y finalmente los accesorios en Acrilico solamente con un
costo de $5.319.
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6.1.1.6. Determinacion del Margen de Contribucion:

Tabla No. 6: Margen de Contribucion. Elaborada por Ana Maria Prieto

Joya en Plata $75.000 $25.128 66,50%
Accesorio Cobre $60.000 $9.836 83,62%
Accesorio Bronce $60.000 $9.830 83,62%
Accesorio Acero $60.000 $10.280 82,87%
Accesorio Acrilico y Metal $35.000 $8.930 74,09%
Accesorio Acrilico $25.000 $5.039 79,84%

Como lo muestra la tabla anterior, los productos que tienen mayor contribucién econémica a
la empresa son: 1) accesorios en bronce y cobre ya que el costo del material es bajo, pero se
puede vender a precios altos. 2) joyas en plata que tienen el menor margen de contribucion,
ya que el costo de su material y mano de obra son mas altos, pero en todo caso el margen

sigue siendo alto con un 66,50%.

6.1.1.7. Determinacion del Punto de Equilibrio:

Grafica No. 7: Punto de Equilibrio. Elaborada por Ana Maria Prieto

y PUNTO DE EQUILIBRIO VS VENTAS HORIZONTE DEL PROYECTO
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Como se ve en la grafica anterior del punto de equilibrio versus la proyeccion de ventas; en
enero (mes de inicio del proyecto), no se alcanza a obtener el punto de equilibrio. Teniendo
en cuenta la estructura de costos, gastos fijos y margen de contribucion, se llega a la
conclusion que la Empresa Maria Maria requiere vender anualmente $156.773,291 para no

perder ni ganar dinero, es decir para mantenerse en su punto cero de equilibrio. Esto quiere

decir un total de 250 piezas mensuales con un valor total de $12°800.000.

6.2. Plan Financiero:

6.2.1. Balance General:

Tabla No. 7: Balance General. Elaborada por Ana Maria Prieto

CUENTAS POR PAGAR

CAJA 524.005
CUENTAS POR COBRAR 0
INVENTARIOS 22.035
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 546.040
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 4.400.000
DEPRECIACION
TOTAL ACTIVO FIJO NETO 4.400.000
OTROS ACTIVOS 14.453.960
TOTAL ACTIVOS 19.400.000

CAPITAL

PRESTAMOS 10.000.000
IMPUESTOS POR PAGAR
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 10.000.000

9.400.000

UTILIDADES RETENIDAS

UTILIDADES DEL EJERCICIO
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TOTAL PATRIMONIO 9.400.000
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 19.400.000

En el balance general inicial vemos la inversion que tendra el proyecto; la inversion en activos
fijos serd de $4°400.000 en muebles, enseres y computadores de trabajo; de destinara capital
de trabajo $15°000.000, de los cuales el 60% se obtendra mediante un préstamo con
Bancolombia y el 40% restante sera dado por los socios. Es decir Maria Maria cuenta con un
Patrimonio de $9°400.000, un pasivo de $10°000.000 y activos por 19°400.000.
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6.2.2. Estado de Resultados:

Tabla No. 8: Estado de Resultados. Elaborada por Ana Maria Prieto

Proyecto Maria Maria

MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES 9 | MES 10| MES 11| MES 12
12.715. | 14.475. | 13.055. | 13.220.00 | 15.825. | 13.340.00 | 16.200. | 14.275. | 14.340. | 13.455. | 13.355. | 16.425.
VENTAS 000 000 000 0 000 0 000 000 000 000 000 000
COSTO DE | 6.205.5 | 6.538.3 | 6.259.6 6.818.4 6.834.1 | 6.442.2 | 6.514.1 | 6.376.8 | 6.332.6 | 6.863.1
VENTAS 91 21 86 6.291.686 91 6.331.697 00 36 66 26 76 01
UTILIDAD | 6.509.4 | 7.936.6 | 6.795.3 9.006.5 9.365.9 | 7.832.7 | 7.825.8 | 7.078.1 | 7.022.3 | 9.561.8
BRUTA 09 79 14 6.928.314| 09 7.008.303( 00 64 34 74 24 99
GASTOS 6.061.3 | 6.061.3 | 6.061.3 6.061.3 6.061.3 | 6.061.3 | 6.061.3 | 6.061.3 | 6.061.3 | 6.061.3
ADMON. 48 48 48 6.061.348( 48 6.061.348| 48 48 48 48 48 48
GASTOS
DE
VENTAS 356.020 [ 405.300 | 365.540 | 370.160 | 443.100| 373.520 |453.600 [ 399.700 [ 401.520 | 376.740 | 373.940 | 459.900
UTILIDAD
OPERACI 1.470.0 2.502.0 2.850.9 | 1.371.7 | 1.362.9 3.040.6
ONAL 92.041 31 368.426 | 496.806 61 573.435 52 16 66 640.086 | 587.036 51
OTROS
EGRESOS ]199.167)199.167|199.167 | 199.167 |199.167| 199.167 |199.167 |194.251|189.237 | 184.123 | 178.908 | 173.589
PREOPERA
TIVOS 401.499 [ 401.499 [ 401.499 | 401.499 | 401.499 | 401.499 | 401.499 | 401.499 | 401.499 | 401.499 [ 401.499 | 401.499
UTILIDAD $ $ $
A $- $ $- $- 1.901.3 2.250.2 $ $ $ 2.465.5
DE IMP. 508.624 | 869.366 | 232.239 [ 103.859 96 $-27.230 87 775.966 [ 772.230 | 54.464 | $6.629 64
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En esta tabla nos damos cuenta que en el primer afio de operaciones hay 4 meses donde hay pérdidas. EI primer mes de
lanzamiento (enero), al no tener reconocimiento en el mercado no se tendran las ventas necesarias. En marzo y abril las ventas se
vuelven a bajar un poco. En mayor tenemos una recuperacién con la Feria del Libro. En junio volvemos a tener un pequefio bajon
que se recuperara con la asistencia a Colombiamoda y luego la asistencia al evento de Maria Maria. Octubre y noviembre seran
meses dificiles, pero estaremos por encima del punto de equilibrio y cerraremos el afio con alto nivel de ventas gracias a la

participacion en Expoartesanias y las fiestas navidefas.
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6.2.3. Flujo de Caja:
Tabla No. 9: Flujo de Caja. Elaborada por Ana Maria Prieto

CONCEPTO PREOPER. MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 12.715.000 14.475.000 13.055.000 13.220.000 15.825.000 13.340.000 16.200.000{  14.275.000 14.340.000 13.455.000]  13.355.000{  16.425.000
VENTAS A 30 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A 60 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A 90 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A 120 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A 150 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 0 12.715.000 14.475.000 13.055.000 13.220.000 15.825.000 13.340.000 16.200.000{  14.275.000 14.340.000 13455.000{  13.355.000f  16.425.000
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 22.035 510.035 571.765 514.130 516.130 635.435 534.141 625.544 531.680 578.610 563.770 536.120 645.045
GASTOS DE VENTA 356.020 405.300 365.540 370.160 443.100 373520 453.600 399.700 401520 376.740 373.940 459.900
MANO DE OBRA VARIABLE 1.910.000 2.175.000 1.960.000 1.990.000 2.397.500 2.012.000 2423.000 2.125.000 2.150.000 2027500 2.011.000 2432500
MANO DE OBRA DIRECTA FJA 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000 2.280.000
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 1.430.000 1430.000 1430.000 1430.000 1430.000 1.430.000 1.430.000 1430.000 1430.000 1430.000 1430.000 1430.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348 6.061.348
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 22.035 12.547.403 12.929.413 12.611.018 12.647.638 13.247.383 12.691.009 13273492|  12.827.728 12.901.478 12.739.358|  12.692408|  13.308.793
FLUJONETO OPERATIVO -22.035 167.597 1.545.587 443.982 572,362 2.511.617 648.991 2.926.508 1.441.272 1438.522 715.642 662.592 3.116.207
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FUOS 4.400.000 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 5.000.000 0 0 0
FINANCIACION
ACTIVOS FJOS 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 10.000.000 0 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 19.400.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 14.453.960
AMORTIZACIONES 0 0 0 0 0 0 246.821 251731 256.751 261.864 267.080 272.399
GASTOS FINANCIEROS 199.167 199.167 199.167 199.167 199.167 199.167 199.167 194,251 189.237 184.123 178.908 173589
IMPUESTOS
ACTIVOS DIFERIDOS
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 4.400.000 0 0 0
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS 18.853.960 199.167 199.167 199.167 199.167 199.167 199.167 445,988 445.988 445,988 445,988 445.988 445.988
FLUJONETO NO OPERATIVO 546.040 -199.167 -199.167 -199.167 -199.167 -199.167 -199.167 -445.988 -445.988 -445.988 -445.988 -445.988 -445.988
FLUJONETO $524.005 $-31.570 $1.346.420 $244.815 $373195[  $2378.450 $449.824 $2480.520]  $1.001.284 $992.534 $269.654 $216.604|  $2670219
+SALDO INICIAL $524.005 $492.435 $1.838.855 $2.083670)  $2.456.865 $4.835.315 $5.285.139|  $7.765.659|  $8.766.943)  $9.750477| $10.029.131| $10.245.734
SALDO FINAL ACUMULADO $524.005 $492.435 $1.838.855 $2.083.670 $2.456.865)  $4.835315 $5.285.139 $7.765.659|  $8.766.943]  $9.750.477) $10.029.131| $10.245.734| $12915.953
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6.2.4. Andlisis de Rentabilidad Econdmica de la Inversién:

6.2.4.1. Valor Presente Neto:

El valor presente neto del proyecto es de $22.571.720. Para sacar este dado fue necesario calcular
la tasa de interés de oportunidad, que se obtuvo sacando la suma del producto de la tasa de interés
del banco, el porcentaje del capital de trabajo que se tendria por crédito, el producto del

porcentaje que se pondra con recursos propios y el interés que nos cuesta invertir.

Lo anterior dio como resultado una tasa del 22,16% anual, que se interpreta asi: el proyecto da
23°000.000 adicionales al invertir los recursos en el mismo proyecto.

6.2.4.2. Tasa Interna de Retorno (TIR):

La TIR del proyecto es de 78,95%, lo cual es considerado alto. En el negocio de la bisuteria y
joyeria el costo en materiales es bastante bajo, acompanado de la tercerizacion de los procesos de

produccién; lo que no exige una inversion muy alta para empezar.

Adicionalmente el segmento alto que nos dirigimos tiene buenos recursos Yy el precio es valorado
no por su costo en materiales, sino por la calidad del disefio. Las personas de este segmento,

pagan por marca, originalidad y distincion.

6.2.4.3. Periodo de Recuperacion de la Inversion:

El periodo de recuperacion de la inversion de Maria Maria es $19°400.000, que se recuperara en

el segundo afio de operaciones, como aparece en la siguiente tabla.

Tabla No. 10: Recuperacion de Inversion. Elaborada por Ana Maria Prieto

PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 0 0 0
PRESTAMOS 10.000.000 8.443.348 4.718.888 0
IMPUESTOS POR PAGAR 0 0 0
PRESTACIONES SOCIALES
TOTAL PASIVO 10.000.000 8.443.348 4.718.888 0
PATRIMONIO
CAPITAL 9.400.000 9.400.000 9.400.000 9.400.000
UTILIDADES RETENIDAS 0 8.223.947 28.357.301
UTILIDADES DEL EJERCICIO 8.223.947 20.133.354 29.195.849
TOTAL PATRIMONIO 9.400.000 17.623.947 37.757.301 66.953.150
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 19.400.000 26.067.295 42.476.189 66.953.150

6.2.5. Proyeccion
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de los Estados Financieros a 3 afios:

6.2.5.1. Estado de Resultados Proyectados:

Tabla No. 11: Estado de Resultados. Elaborada por Ana Maria Prieto

Proyecto Maria Maria

ANO 1 AND 2 ANO3

VENTAS 170.680.000 186.240.000 185.425.000
MWL IMIC LAL 22.035 22.035 22.035
+COMPRAS 6.758.405 7.444700 7.755.452
-INWENTARIO FINAL 22.035 22.035 22.035
=COSTO INWVENTARIO UTILIFADOD 6.758.405 7.444 700 1756 452
+MANO DE OBRAFUA 27.360.000 27.350.000 27.360.000
+MANO DE OBRAVARIABLE 25.613.500 27.867.000 25.387.000
+COSTOS FUOS DE PRODUCCION 17.160.000 17.160.000 17.160.000
+DEPRECIACION YDIFERIDOS 505.667 B06.657 906.667
TOTAL COSTODE VENTAS 77.808.572 B0.738.367 §2.570.119
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 92.871.428 104.501.633 112.854.881
GASTOS ADMINISTRATNO S 72.735.180 72.736.180 i2.736.180
GASTOS DE WENTAS 4.779.040 3.186.720 5.471.500
UTILIDAD OPERACION AL (utilidad bruta-G.F.) 15.356.208 26.578.733 J4.646.801

-OTROS EGRESOS

-GASTOS FWANCIEROS 2.314.275 1627393 632.966

- GASTOS PREQOPERATIVOS 4. 817 987 4.817.987 4.817.587
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.0.-0trG.) 6.223.947 20.133.354 29.195.849
IMPUESTOS 0 0 0
UTILIDAD NETA 58.223.947 $ 20.133.354 5 29.195.849

VVemos que en el primer afio de operaciones tenemos $8.223.947 de utilidad con una rentabilidad
bruta de 54,41% anual; la rentabilidad operacional es del 9% anual; mientras la rentabilidad sobre
las ventas es del 4,89%. Esto se debe a nuestra fuerte estrategia de impacto al entrar, que trae

altos costos administrativos y de promocién.

Una de nuestras politicas es tener salarios competitivos, para captar las personas que necesitamos,

por lo que se ven justificados los altos salarios.
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6.2.5.2. Flujo de Caja Proyectada:

Proyecto Maria Maria

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 170.680.000 185.240.000 195.425.000
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 170.680.000 185.240.000 195.425.000
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 6.790.440 7.444.700 7.756.452
GASTOS DE VENTA 4.779.040 5.186.720 5.471.900
MANO DE OBRA VARIABLE 25.613.500 27.867.000 29.387.000
MANO DE OBRA DIRECTA FUA 27.360.000 27.360.000 27.360.000
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 17.160.000 17.160.000 17.160.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 72.736.180 72.736.180 72.736.180
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 154.439.160 157.754.600 159.871.532
FLUJO NETO OPERATIVO 16.240.840 27.485.400 35.553.468
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 4.400.000 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 5.000.000 0 0
FINANCIACION
ACTIVOS FOS 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 10.000.000 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 19.400.000 0 0
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 14.453.960
AMORTIZACIONES 1.556.652 3.724.460 4.718.888
GASTOS FINANCIEROS 2.314.275 1.627.393 632.966
IMPUESTOS 0 0 0
ACTNVOS DIFERIDOS 0
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 4.400.000 0 0
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS $ 22.724.887 $5.351.853 $5.351.853
FLUJO NETO NO OPERATIVO $-3.324.887 $-5.351.853 $-5.351.853
FLUJO NETO $12.915.953 $22.133.547 $30.201.615
+ SALDO INICIAL $524.005 $12.915.953 $ 35.049.500
SALDO FINAL ACUMULADO $12.915.953 $ 35.049.500 $65.251.115

56

Tabla
No.
12:
Flujo
de
Caja.
Elabo
rada
por
Ana
Mari

Priet



Proyecto Maria Maria

6.2.5.3. Balance Proyectado:

Tabla No. 13: Balance Proyectado. Elaborada por Ana Maria Prieto

ACTIVO INICIAL | ANO 1 ANO 2 ANO 3
CAJA 524.005 |[12.915.953|35.049.500|65.251.115
CUENTAS POR COBRAR 0 0 0 0
INVENTARIOS 22.035 22.035 22.035 22.035
TOTAL ACTIVO CORRIENTE | 546.040 |12.937.988|35.071.535|65.273.150
ACTIVOS SIN
DEPRECIACION 4.400.000 | 4.400.000 | 4.400.000 | 4.400.000
DEPRECIACION 906.667 | 1.813.333 | 2.720.000
TOTAL ACTIVO FIJO NETO 4.400.000 | 3.493.333 | 2.586.667 | 1.680.000
OTROS ACTIVOS 14.453.960 | 9.635.973 | 4.817.987 0
TOTAL ACTIVOS 19.400.000 | 26.067.295 | 42.476.189 | 66.953.150
PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 0 0 0
PRESTAMOS 10.000.000 | 8.443.348 | 4.718.888 0
IMPUESTOS POR PAGAR 0 0 0
PRESTACIONES SOCIALES
TOTAL PASIVO 10.000.000 | 8.443.348 | 4.718.888 0
PATRIMONIO
CAPITAL 9.400.000 | 9.400.000 | 9.400.000 | 9.400.000
UTILIDADES RETENIDAS 0 8.223.947 | 28.357.301
UTILIDADES DEL
EJERCICIO 8.223.947 |20.133.354|29.195.849
TOTAL PATRIMONIO 9.400.000 |17.623.947|37.757.301 | 66.953.150
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 19.400.000 [ 26.067.295 [ 42.476.189 ] 66.953.150
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ACTIVO INICIAL | ANO 1 ANO 2 ANO 3

El balance general proyectado se analiza bajo dos indicadores: 1) El primero es la liquidez, que
en pocas palabras es la capacidad de pago en el corto plazo de la empresa. Al terminar el primer
afio se prevé que por cada peso del pasivo corriente que la empresa debe, tiene $1,53 del activo
corriente para cubrirlo.

También podemos ver el nivel de endeudamiento de la empresa. Al momento de comenzar,
Maria Maria tiene un nivel de endeudamiento aceptable, -el 52% del capital de trabajo se
consigue a crédito-; y se considera aceptable hasta el 60% para que su operacion sea favorable y

viable.

6.2.6. Distribucion de las Utilidades:

Grafica No. 8: Distribucion de Utilidades. Elaborada por Ana Maria Prieto

$ 10.000.000,00
$ 5.000.000,00

[
30% 30%
Ana Maria

Prieto Freire

ARo 1 8223947,103

.'-l.l_'.l-l_'.l.l_"l—l

25% 15%

Afio 2 $20.133.353,87

Afio 3 $29.195.849,00

Afio 1 8223947,103

Ana Maria Reinversién Capacitacién

Afio 3 $29.195.849,00

Las utilidades se repartiran de la siguiente forma, 30% para cada uno de los socios. 25% que sera
para reinvertir en la empresa y en su crecimiento sostenible y un 15% para los empleados, el cual
se otorgara en forma de capacitaciones, para que ellos también crezcan personalmente y

profesionalmente con nosotros.

Para profundizar mas acerca del analisis financiero (Ver Anexo 5).
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7. ANALISIS DEL MERCADO

7.1. Aspectos de Legalizacion y Constitucion:

Maria Maria se constituira como Empresa persona natural régimen simplificado y su proceso de

constitucion es el siguiente:

Inscripcion en el Registro Mercantil (Sistema de difusion y publicidad de los asuntos mas
relevantes del comercio), que comprende la matricula mercantil de los comerciantes, de los
establecimientos de comercio, la inscripcion de libros, actos y documentos respecto de los
cuales la ley exige esa formalidad.

Asignacion del NIT (Namero de Identificacion Tributaria) — Identificacion que para efectos
fiscales reciben las personas naturales, juridicas y entes sin personeria, nacionales o
extranjeras, incluyendo los menores de edad, asignado por la DIAN, para efectos de presentar
declaraciones tributarias y aduaneras y le pago de las obligaciones ante dicha entidad.
Inscripcion en el RUT (Registro Unico Tributario) — Base de datos a cargo de la DIAN, que
contiene la identificacion, ubicacion y descripcion de los contribuyentes en el ambito
Nacional, que permite registrar y actualizar la informacion basica de los contribuyentes de
renta, responsables de ventas y agentes de retencion, con el fin de poder identificarlos,
ubicarlos y clasificarlos.

Notificacién de la apertura del establecimiento a la Secretaria de Planeacion.

Certificado de matricula, existencia y representacion legal.

Registro de libros del comerciante.

Como tendremos empleados trabajando con nosotros es necesario:

Inscribirse ante la Administracion de Riesgos Profesional (Privada o ISS).

Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones ante las Entidades
Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

Afiliar a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

Inscribirse en una caja de Compensacion Familiar.

Elaborar reglamento de trabajo e inscribirlo en el Ministerio de Proteccién Social.
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e Elaborar un programa de seguridad industrial, de salud ocupacional y un reglamento de

higiene para la empresa, con la asesoria de una ARP.

8. ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

8.1. Perfil Exportador del Negocio:

En el largo plazo queremos entrar al mercado Peruano, y este pais es la primera opcion por su
facilidad de acceso, ya que tenemos conocidos que quieren ser nuestros aliados para entrar al
mercado local. Por otra parte, Pert es un pais con una economia creciente, la cultura es muy
similar a la nuestra y de acuerdo al Informe Sectorial de Exportaciones, Peru es un destino ideal
para la exportacion de Joyeria y Bisuteria®®. Por lo tanto, la entrada a este mercado esta planeada
a través de empresas dedicadas a la comercializacion de ropa femenina, dirigidos a mujeres
jovenes, modernas y trabajadoras, donde nuestro producto sea el complemento perfecto para sus
prendas, que sea el toque especial con el cual las mujeres quieren sentirse unicas; el producto que

mejor aplica para este caso es la Clase A, un producto totalmente terminado.

8.2. Peru segun el Informe Sectorial de Exportacion (Proexport Pert 2012):

8.2.1. Analisis Econodmico:

La economia peruana presenta tasas de crecimiento superiores al 5% por cuatro afos
consecutivos. El dinamismo de la demanda interna se elevo mas del 10%.

Por otra parte, se vio un aumento del consumo de los hogares por encima del 7%, lo que se
sustentd en una vigorosa generacion de empleo y una considerable ampliacion del crédito.
Entre las ramas de actividades vale la pena destacar la construccion y la manufactura no primaria

que crecieron a un ritmo de dos digitos.

13 proexport Pert, 2012
14 Cepal, 2009
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La poblacién peruana asciende a 28.220.764 de habitantes (Censo, 2006), de los cuales el 30% de

la poblacion es concentra en Lima, es decir, la capital peruana tiene 8.5 millones de habitantes.

El posicionamiento de los productos en el mercado se logra a través del reconocimiento de la
marca, calidad, precio y representacion de la marca en el pais. El mercado peruano se esta
iniciando en la tendencia internacional de productos organicos, empaques e insumos ecoldgicos.
Ver la grafica de la distribucion de los hogares segun nivel socioecondémico. (Ver Anexo 4).

Segun el Informe socioecondmico para Lima, histéricamente se ha establecido la clase media en
el peldafio superior de la ciudad con el 14.6%%. Esta denominacion guarda coherencia con la
historia y podria ser asociada con los niveles medios de las ciudades latinoamericanas. Sin
embargo, su ubicacion en esta escala se refiere a una clara posicion de ventaja con respecto a la
mayoria de la poblacion; los peruanos tienen un nivel de vida comodo pero no lujoso y su
instruccion le permite desarrollar actividades mejor remuneradas. Los barrios de clase media en

Pert son Surco, San Miguel, Pueblo Libre, Jestis Maria, Los Olivos, Lince, La Molina®®.

En cuanto a las caracteristicas profesionales de los peruanos, se encuentra que el 72,8% tienen
estudios superiores, el 52,6% es personal de oficina y administrativo, y el 35% son mandos
medios y profesionales independientes. Sus ingresos promedio estan entre ($ 1.397.607,38 a $
4.192.822,14 de pesos colombianos).t’

Por ultimo, tenemos el nivel medio-alto / alto con un 3.4% que goza de todas las comodidades,
acceso pleno a los servicios privados de salud, viviendas comodas y elegantes y una educacion de
primer orden. Estas personas de este nivel socioeconémico viven en la zona 7, que abarca
sectores como San Isidro, San Borja, Santiago de Surco, La Molina y Miraflores. En cuanto a las
caracteristicas profesionales encontramos que el 64,8% tienen estudios superiores, el 35,2% post
grado, el 66,4% son manos medios y profesionales independientes, y el 23,8% cargos altos. Sus
ingresos mensuales oscilan en promedio entre $4.192.822 equivalente en pesos colombianos.
(Apaim, 2006).

15 Apaim, 2006
18 |bid, 2006
17 Apaim, 2006
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8.3. Tendencias en Peru:

Hay un mercado élite consolidado de gran poder adquisitivo en Pert y un mercado creciente entre
la clase media limefia que cada vez adquiere mas interés en la moda y en el valor agregado que

puedan darle a su apariencia.

Los accesorios aparecen entonces con un gran potencial para Colombia, pues se distancian de las
joyas finas y de la tradicional plateria peruana, ya que nuestros productos podrian complementar
perfectamente cualquier atuendo con calidad, disefio, precios competitivos y materiales

resistentes; caracteristicos de Maria Maria.

Las artesanias con valor agregado Y la bisuteria colombiana en general, han ganado cada vez mas
reconocimiento entre las mujeres peruanas, gracias al voz a voz y a un disefio diferenciador que

hace de los accesorios, piezas Unicas y aptas para llevar en el dia a dia*®.

8.4. Canales de distribucion mas representativos:

o Venta directa: el principal canal de venta para la bisuteria es el retail en formato de tiendas
especializadas para jovenes y adolescentes, actualmente invadidas por productos chinos y
ubicadas en centros comerciales (Do It) y las tiendas de ropa (MNG, Marquis, Bugui,
Mentha&Chocolate). Las tiendas por departamentos como Ripley y Falabella le apuntan a
segmentos medios Y altos. Finalmente, las boutiques podrian atender el grupo mas exigente,
demandante de bisuteria colombiana hecha con metales comunes pero con disefios muy
atractivos.

e Venta por catalogo: generalmente las ventas de ropa interior y de ropa deportiva femenina
vienen complementadas por accesorios. En Perli, empresas como Avon y Yanbal han
impuesto la tendencia de comprar a vendedores directos este tipo de productos, en los

segmentos medios y bajos.

8.5. Acuerdos Comerciales:

18 proexport Pert 2012
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e Comunidad Andina de Naciones (CAN): Por ser Colombia un miembro de la CAN, con este
acuerdo todos nuestros productos podran entrar al mercado peruano con un 0% de arancel.

e Barreras del Comercio: En Per( no existen restricciones de ningin orden para la mayoria de
los productos. Los productos para consumo humano requieren certificados fitosanitarios; para
la importacion de productos farmacéuticos se requiere un certificado de calidad y libre venta.

Nuestra linea de productos no tiene barreras en este pais.

8.6. Formas de entrada al mercado del Peru:

La ley Peruana no exige el uso de distribuidores locales para las ventas privadas, pero por efectos
del proyecto, entraremos a este mercado por medio de distribuidores. Ya que al estar concentrada
en Lima el 90% del comercio, los gastos para el anuncio y el espacio comercial son bastante

elevados (Proexport, 2008).

Segun la investigacion que realizamos, los lugares mas visitados por nuestras futuras clientes son
Lima Metropolitana y Lima Moderna.

En Lima Metropolitana y El Callao, el Jockey Plaza lidera la facturacion de ventas, al ser uno de
los primeros centros comerciales modernos en la capital y en todo Peru. Este centro comercial
busca convertirse en Town Center, formato que vincula diferentes aspectos urbanos y
comerciales. Dentro de sus principales tiendas se encuentra La Polar, que tienen gran afluencia

de personas.

Por otro lado tenemos, La Lima Moderna donde se ubica el Centro Comercial Larcomar, ubicado
en el sector de Miraflores; es famoso por su gran afluencia de extranjeros y entre sus tiendas se

encuentran: Guess, Praia Brava, Beloved, Inka surfy Do it entre otros.

La forma de entrada a Per0 se realizara de dos maneras: 1) la primera por medio de empresas que
comercializan otras marcas y tienen productos complementarios, brindandole al cliente una

experiencia diferente. En estos almacenes expondremos nuestros Productos Clase B.

63



Proyecto Maria Maria
En los centros comerciales anteriormente mencionados, encontramos 4 empresas que se ajustan a

nuestro perfil y serian un complemento perfecto y un excelente lugar para exhibir nuestras joyas;
estos se describen en la siguiente tabla:

Tabla No. 14: Empresas que se ajustan al perfil de Maria Maria. Elaborada por Ana Maria

Prieto

Beloved

Norka Peralta

Emporium

Camila Viali

Compafiia
peruana dedicada
a la confeccion y
comercializacion
de ropa, dirigida
a mujeres jovenes
que se vistan
casuales o
elegantes.

Venden
accesorios de
otras marcas.

Es una disefiadora
y empresaria de
modas con una
trayectoria de 30
afios en la
industria, tiene
gran
reconocimiento y
se dedica al
disefio de
vestuario para la
noche y para
Novias.

En sus almacenes
también ofrece
accesorios de
diferentes marcas,
que exhibe como
una pieza clave
para completar
sus disefios.

Del disefador
Jorge Luis Salinas.

En sus tiendas, la
ropa es casual y
formal para
mujeres jovenes
entre los 25 y 40
afnos, de los
estratos altos y
medios altos.

Es una marca
100% peruana,
donde también se
pueden conseguir
diferentes
accesorios de otras
marcas, como
collares, bolsos y
zapatos.

Ropa para mujeres
trabajadoras que
quieren sentirse
cémodas y al
mismo tiempo estar
bien presentadas en
el trabajo.
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9. CONCLUSIONES

Aunqgue en el mercado colombiano hay mucha competencia, que manejan diversas técnicas;
Ninguna de nuestras competencias tiene un concepto tan definido como el nuestro. Podemos ver
mucho de lo mismo y una gran oferta de accesorios chinos a precios muy bajos. En el segmento
de la Joyeria como belleza y forma de distincién en cuanto a técnica la competencia es bastante
dura, en cuanto a disefio y forma de llegar al cliente tenemos un factor diferencial en el que

podemos sobresalir en el mercado.

Entre los pros para la realizacion del proyecto se destacan: el 51% de la poblacion de Bogota son
Mujeres, el sector muestra un crecimiento anual gracias a la buena reputacion de la calidad y

buen precio de la joyeria colombiana en el exterior.

Al manejar nuestra produccién por Outsourcing nuestra inversion inicial no es tan alta y podemos
utilizar recursos propios. Para poder cubrir con nuestra cuota de ventas mensuales de nuestro
producto de clase B nuestra area de mercadeo tendra un gran trabajo de promocion, para crear un
conocimiento de la marca y una recordacion de la misma. Para nuestro producto de clase A
nuestros eventos seran de fundamental importancia, ya que alli es donde se vivira la mezcla entre

Disefio y Literatura; y se apreciara la Joya como una pieza de arte.
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