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RESUMEN EJECUTIVO

A partir de la iniciativa de las autoras del proyecto se plantea la realizacion de un plan de
negocios que permita analizar la viabilidad de una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacidn de accesorios que acomparian la moda, especificamente de la region de Bogota,
elaboradas con materiales 100% colombianos, que rescaten el sector marroquinero con la

innovacion en disefio y propuesta de valor al cliente potencial.

El concepto de negocio para la marca MAMBOA se basa en una propuesta de valor en disefio,
experiencia y uso de accesorios que acompafan la moda y la rutina diaria del cliente potencial
ofreciendo la calidad colombiana de materiales como el cuero y los textiles desarrollados por

empresas nacionales.

Los productos marroquineros estaran dirigidos a personas entre 25 a 35 afios, ubicados en
la localidad de Chapinero, en la ciudad de Bogota, UPZ 97 y 99 del sector comercial
respectivamente, en estratos 3,4 y 5. Asi mismo la marca tendréa una oficina y punto de venta

localizado en el barrio chapinero alto, donde se venderan directamente los productos MAMBOA.

La marca MAMBOA, estara ubicada dentro del sector marroquinero de la industria textil
colombiana como un negocio con proyeccién y utilidad de una rentabilidad como marca del

29,78% Yy una tasa de oportunidad de los socios del 19%.



Las ventajas competitivas que ofrece la marca MAMBOA son; productos con un disefio
exclusivo en materiales 100% nacionales de la industria de cueros y textiles, con una propuesta
de valor agregado de la industria tradicional nacional, enfocando los productos MAMBOA a las

tendencias internacionales propias para el cliente de la marca con un perfil millenials.

Proponiendo estrategias de compra y experiencia de la misma por medio del disefio, por
medio de conceptos intangibles como las ventajas del uso de los productos y tangibles como la
calidad y duracidn de los productos. Las caracteristicas antes mencionadas hacen que los
productos sean Unicos en el mercado local y por ende sean demandadas por el mercado y

aceptadas por su propuesta y calidad.

Los productos ofrecidos por la marca estan construidos por medio de un esquema de
propuesta de disefio y conceptualizacion del mismo en producto, luego la confeccion de
productos con la utilizacion de textiles de alta calidad y durabilidad, distribuidos por empresas
textiles colombianas, al igual que una alta calidad del cuero utilizado, terminando con el uso de
insumos de alta calidad como cremalleras, broches e hilos para ofrecer un producto de excelente
calidad. Ofreciendo al cliente potencial una propuesta de empaque, etiqueta, marquillas alineadas

totalmente al proceso de disefio inicial y a la propuesta de valor de los productos.



El proyecto requiere una inversion inicial de $60.094.516,00 millones de pesos. Los socios
aportaran $30.047.258,00 millones de capital propio y se solicitard un crédito de libre inversion
por $30.047.258 con el Banco de Bogoté a una tasa de 20.54% efectiva anual EA, este crédito

sera adquirido a un plazo de 5 afios.

Con la informacion financiera del proyecto se presentan los siguientes indicadores: Se obtiene
un valor presente neto del proyecto de $60.094.516,00 millones, con una tasa interna de retorno
de 37,57% Teniendo en cuenta una tasa de oportunidad en el sector del 19%, contrastada con una
tasa de rentabilidad del 29,78% podemos argumentar que el proyecto presenta una viabilidad
econdmica, les permite a los accionistas seguir invirtiendo y esperar utilidades al final del

ejercicio.

PALABRAS CLAVE
Plan de negocios, Produccion, innovacion textil y marroguinera, accesorios, moda, Mercadeo,

Innovacion, disefio, experiencia, servicio, Marketing.



A. DEFINICION DE OBJETIVOS

Objetivo General

A partir de la iniciativa de las autoras, desarrollar un plan de negocios que permita estructurar
y generar la marca MAMBOA en la ciudad de Bogota, lider en disefio e imagen visual en el
mercado de productos en la industria marroquinera potencializando el sector a nuevas tendencias

involucrando el marketing experiencial.

Objetivos especificos

Con el fin de alcanzar el objetivo general de este proyecto, se han planteado los siguientes

objetivos especificos:

e Realizar un estudio de mercado, que permita identificar usos y estilos de vida,
estableciendo clientes potenciales en la ciudad de Bogota.

e Establecer estrategias de comunicacion y promocién para lograr un reconocimiento en la
ciudad de Bogota de la empresa.

e Desarrollar productos alineados con las tendencias y estilos de vida para ofrecer una
propuesta de valor a los clientes.

e Realizar una proyeccion financiera con el fin de establecer la viabilidad del proyecto

MAMBOA en el mercado Bogotano.



B. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Colombia cuenta con un gran portafolio de industrias productivas en las cuales se encuentran
areas como la industria alimenticia, industria textil y marroquinera, industria quimica, industria
metalUrgica e industrias del cemento, segun andlisis la industria marroquinera hace parte de una
de las mas importantes de la economia Colombiana, de acuerdo con el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica DANE (2013), afirma que la industria textil es la fuente
de trabajo del 0,6% de la poblacidn a nivel nacional en comparacion con las otras industrias
nacionales, y a su vez representa el 0,27% del Producto Interno Bruto (PIB) del pais. A pesar de
esto, dicha industria se ha visto afectada en los Gltimos afios por el ingreso de mercancia de otros

paises a Colombia.

Por consiguiente, el DANE (2013) evidencia en las estadisticas una advertencia de la caida del
—8,5% en el sector de la industria textil a causa de los tratados de libre comercio presentados en
los ultimos afios con otros paises como Estados Unidos y la importacion directa por China, Brasil
e Indonesia en este sector del mercado. Evidenciando un porcentaje DANE (2015) china es el
mayor importador a Colombia con una presencia de USD 876.318.375 ocupando el primer lugar

en el pais con mas importaciones en la industria textil.



Segun analisis de las fuentes de la direccion de impuestos y aduanas nacionales de Colombia
(2015) y el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (2015) la industria textil y de
confeccion Colombia tiene destinos internacionales para la exportacion de esta industria a paises
de Sur América como, Ecuador USD (118.423.226), México USD (87.171.466), Peru USD

(57.532.522), Venezuela USD (43.989.217).

Sin embargo, a nivel nacional de acuerdo al Departamento Administrativo Nacional
Estadistica y la DIAN con estudios realizados en el 2016, los principales departamentos de origen
de exportacion textil, en primer lugar, Antioquia como lider en el sector con (132.641.634),
Bogota que se encuentra en la segunda posicion con un porcentaje en délares de (67.559.583),

Valle del Cauca (34.873.034), Atlantico (28.401.635), Risaralda (8.557.015).

En la ciudad de Bogota existen empresas dedicadas a la fabricacion y comercializacion de
productos textiles como La Fayette, Manufacturas Eliot y Protela como distribuidores nacionales
de textiles en la industria como grandes empresas y un porcentaje de empresas dedicadas a la
fabricacion y distribucion de producto final como empresas constituidas o con el nuevo fenémeno
de tendencia que son los disefiadores emergentes. Sin embargo, no hay un alto indice de empresas
que ofrezcan experiencias a los clientes en la compra y adquisicion de productos con valor

agregado en tendencias en moda para las diferentes necesidades y estilos de vida del consumidor.



Evidenciando en la incorporacion y preferencia que tiene el consumidor colombiano con las
grandes marcas internacionales que hacen presencia en el mercado local, principalmente como
Inditex compuesto por marcas como zara, pull & bear, bershka y strarivarius. Donde segun
Ortega (2016) afirma: "No conformarse con ser lideres en Colombia, no creer que hacerlo bien en
Colombia significa estar ya en una situacion de gran competencia”, sostuvo para aclarar que
algunas firmas “estan entendiendo que la mejor forma de defenderse es el ataque™ marca que
innova con su estrategia de mercado enfocada en dar a su consumidor exactamente lo que quiere,

convirtiéndola en una empresa competente y significativa en la industria textil.



C. FORMULACION DEL PROBLEMA

Se plantea un problema en términos de identificar oportunidades de negocio, en un sector que
ha sido opacado en Bogota por los mercados y marcas internacionales, en ese sentido se
formulara un plan de negocios que estructure una marca dedicada a la produccién y
comercializacién de productos de la industria marroquinera, proponiendo productos elaborados
con materiales 100% colombianos, fortaleciendo los perfiles de disefiadores independientes

colombianos y dando asi un beneficio en el aumento de la tasa de empleo en la ciudad de Bogota.

Empresa dirigida a jovenes entre 20 a 35 afios con intencidn de tener productos exclusivos en
disefio y tendencia en moda, pertenecientes a niveles socioecondémicos entre 3, 4 y 5, ubicados en
la localidad de chapinero. Surge un interrogante que se convierte en punto de partida como
problema a solucionar. ¢Es técnica y comercialmente viable el montaje de una marca que se
dedique al disefio, produccion y comercializacion de productos de la industria marroquinera en la

ciudad de Bogota? ¢Existe una oportunidad real en el mercado?



D. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Se propone el desarrollo de una marca inspirada en el desarrollo de articulos que acomparian
la moda y los estilos de vida, en la cual el disefio gréfico tendra gran enfoque en la realizacion del
disefio de estampados textiles para un publico conceptualizado con la moda y las tendencias de la

industria marroquinera.

Manejando diferentes herramientas y conocimientos adquiridos durante los procesos
académicos para lograr una identidad visual y corporativa, como la diagramacién de piezas, disefio
web, retoque fotografico de productos y el manejo de diferentes técnicas, involucrando el disefio
de modas e industrial para la conceptualizacién de productos de moda como morrales, billeteras,
estuches y demés implementos que complementan la moda, En el transcurso de la historia se han
reflejado diferentes usos de la imagen gréafica, evidenciando caracteristicas propias de identidad de

un individuo determinadas por aspectos econémicos, politicos e ideoldgicos.

Aportando una implementacion de estrategias de comunicacion y desarrollo econémico al
marco del disefio grafico en el mercado laboral, potencializando nuevas formas de interpretar el
disefio, ofreciendo productos atractivos para diferentes clientes y mercados locales con objetivo

de expansion nacional.



Logrando una diferenciacion en el mercado de marcas colombianas con una propuesta de valor
directa a la imagen visual y conceptual, involucrando la comunicacion estratégica logrando

asertividad en el mercado local y nacional.

Con el objetivo de generar una competitividad en el mercado con un respaldo econémico ya que
analizando los competidores directos del sector y los costos se garantiza que el usuario final pagaria

por un producto y por la experiencia en la compra.

En la produccion y confeccion, existe un plan de negocios en el cual la marca MAMBOA
plantea el desarrollo a partir de un disefio, basado en una inspiracion y una tendencia dando
respuesta a una necesidad del consumidor, para luego escoger la calidad de materiales textiles y su
estampacion, enseguida con la produccion que varia en costos por cantidad en referencia como
ejemplo un morral donde por unidad la confeccién oscila entre $50.000 a $60.000, pero si la
produccion supera unidades de 50 a 70 podria oscilar entre los $20.000 por unidad, teniendo

siempre como componente clave la calidad en cada proceso del modelo.

Con relacion a los valores anterior mente mencionados se puede considerar mas efectiva la
viabilidad de la produccion y comercializacion de este tipo de productos, teniendo en cuenta
también costos de distribucion y venta, dando asi un mercado competitivo con las diferentes

empresas del sector.
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Algunas cifras econdmicas referentes de las marcas en el mercado nacional con relacion en

producto y modelo de la marca MAMBOA, con presencia en tiendas virtuales (Mango tango)

tienda virtual ofrecida para marcas independientes:

Tabla 1. Precios competidores — Billeteras

PRODUCTO: BILLETERAS

COMPETENCIA VALOR PRODUCTO UND.
Belluci by yourself S 40.000,00
Coralli S 40.000,00
Mezta S 80.000,00
Mio corazon de mi S 30.000,00

Tabla 2.Precios competidores — Bolsos

PRODUCTO: BOLSOS

COMPETENCIA VALOR PRODUCTO UND.
Cameo S 95.000,00
Caralli S 100.000,00
Mezta S 80.000,00
Mio corazon de mi S 86.000,00
Minto S 65.000,00
Mio de corazon de mi S 96.000,00
Mnt desing since 2012 S 75.000,00
Mola mola S 85.000,00
Parchita S 95.000,00

11



Tabla 3.Precios competidores - Portalapices/Cosmetiquera

PRODUCTO: PORTA LAPICES/

COSMETIQUERAS

COMPETENCIA VALOR PRODUCTO UND.
La pequefia galeria S 23.000,00
Minto S 35.500,00
Mio corazon de mi S 20.000,00
Mnt desing since2012 S 35.000,00
Mola mola S 50.000,00

Tabla 4.Precio competidores - Morrales
PRODUCTO: MORRALES

COMPETENCIA VALOR PRODUCTO UND.
Aluna S 110.000,00
Bags by G S 95.000,00
Cameo S 98.000,00
Jacpack S 140.000,00
Minto S 65.000,00
Mio de corazon de mi S 96.000,00
Mnt desing since 2012 S 129.000,00
Cualibet S 140.000,00
Vanda lovers S 150.000,00

Tabla 5.Precio competidores - Libretas
PRODUCTO: LIBRETAS

COMPETENCIA VALOR PRODUCTO UND.
Eter S 22.000,00
Flor tate S 30.000,00
Kndy girl S 30.000,00
La pequefia galeria S 29.900,00
Papeli S 35.000,00
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E. MARCO TEORICO

Dado que, durante la historia, la representacion de la imagen grafica ha estado centrada en el
ambito cultural, social, politico y economico, se evidencia que los inicios de la industria textil, se
dio en Oriente, ligado a un sin fin de aspectos, entre ellos la cultura de tejidos y estampacion
textil. Segun Nieto, A. (1996). Industria textil e historia de la tecnologia: las indianas europeas de
la primera mitad del siglo XIX. Las Indianas, fueron un espacio formado para optimizar la
elaboracion de los diferentes procesos de tejidos y estampacion sobre una variedad de sustratos; a
través de ellas se vio que este proceso requeria una complejidad debido a su fabricacion y a su

vez, reflejaba una falencia en el &mbito econdémico y tecnoldgico.

Las indianas formaron un papel importante ya que fueron una herramienta para describir la
transformacion del trabajo artesano frente a un sistema preindustrial, haciendo evidente una
evolucion en los procesos de tinta e impresion, una tradicion de culturas, un manejo de la materia
prima y un reflejo del resultado en la manufactura. A su vez, interviniendo en diferentes espacios
como interiores, utensilios cotidianos, y accesorios, logrando una relacién entre la imagen, la
técnica utilizada, la materia prima y el contexto en el que se encontraban, a partir de la industria

textil y marroquinera.
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Durante la historia, se han presenciado varios autores que han tratado este tema, donde a
mediados del siglo XIX a partir de la experimentacion se difunde una evolucion en procesos de
tinta e impresion, en el cual intervienen aspectos como el lavado y secado; se evoluciona el gusto

y moda occidental, caracterizadas por colores brillantes generando una estabilidad econémica.

Segun Persoz, J.F. (1846). Traité théorique etpratique de L'impression des tissus. En su obra
describe el proceso, principios e instrumentos sobre la tintura e impresion sobre tela,
manifestando la complejidad de su ejecucién y a su vez refleja la combinacion de diferentes
sustratos de fibra textil como el lino, el algodon, lana, colorantes naturales y diversos procesos de

fabricacion.

Por ende, la representacion de la imagen grafica ha tenido un papel importante, una estabilidad
y una evolucion frente al progreso de procesos, técnicas, y elaboracion, dando como resultado,
generar una expansion y desarrollo geografico, demostrando su capacidad de adaptarse frente a

cambios culturales y sociales.

Se tiene como objetivo ubicar dentro del contexto local de la ciudad de Bogota una situacion
constante del seguimiento de modas y tendencias por parte de los usuarios de esta ciudad, y como
cada una de las tendencias internacionales interviene en un mercado textil y comercial, utilizando

como herramientas los analisis de consumidores y comportamiento de la sociedad.
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El mercado local tiene diferentes caracteristicas bastante marcadas, se podran clasificar en dos,
uno de ellos los seguidores de marcas internacionales considerando un factor econémico capaz de
sobre pagar productos con diferentes valores y estan los que apoyan las marcas colombianas
siendo conscientes que muchas de ellas en su oferta de disefio no son pioneras, pero de ahi sale el

otro tipo de consumidor que no le da importancia o sigue estas tendencias.

Lo cual produce que en una ciudad como Bogotéa existan tantos perfiles de consumidores de la
moda, permitiendo asi a este proyecto desarrollar una estrategia y propuesta de valor ain mas
interesante para un publico interesado en adquirir conceptos de disefio y moda con prendas que

acompafian la moda.

En cuestiones politicas y culturales la parte local del sector a trabajar ha sido muy influenciado
por sucesos historicos repartiendo asi una diversidad de culturas internas, que poseen unas
caracteristicas fisicas y de comportamientos, haciendo una oportunidad de exploracion y oferta
mas abierta, permitiendo escoger un grupo seguidor del disefio y del contexto internacional,

convirtiéndolo en una plataforma accesible y comoda para el usuario interesado.

El mercado en el sector local y nacional ha transformado las maneras de venta y adquisicion

de productos por rentabilidad y comodidad, llegando a ofrecer tiendas online o venta por redes

sociales, cambiando el contexto de experiencia de compra de los usuarios.

15



MARCO CONCEPTUAL

* Alcaldia de Bogota (2004) afirma: Mipyme, Para todos los efectos, se entiende por micro
incluidas las Famiempresas pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacion economica,
realizada por persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales,

comerciales o de servicios, rural o urbana.

* Glosario de la moda — Fundeu (2015) afirma: Bolso de mano: Bolso o cartera de pequefio
tamafio pensado para llevar en la mano. Puede ser redondo, cuadrado, rectangular, con forma de
huevo, etc., y de diferentes colores y materiales: con strass, pedreria, satén, piel, raso, terciopelo,

plumas, cristales. Suele utilizarse en fiestas o para salir por la noche.

* Glosario de la moda — Fundéu (2015) afirma: Fashion victim: Persona que sigue las

tendencias de la moda al pie de la letra.

* Glosario de la moda — Fundéu (2015) afirma: Exito: Tendencia o prenda que se convierte en

un éxito.

*Glosario de la moda — Fundéu (2015) afirma: Conjunto de prendas combinadas de una
manera determinada. Designa un atuendo concreto, pero su uso se ha popularizado hasta el punto

de emplearse como sindénimo del término genérico conjunto.
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* Glosario de la moda — Fundéu (2015) afirma: Shooting: Sesion de fotos.

* Glosario de la moda — Fundeu (2015) afirma: Shopping: Se utiliza como sustantivo para

referirse a la actividad de salir de compras.

* Glosario de la moda — Fundéu (2015) afirma: Total look: Atuendo conjuntado con el mismo
estilo, el mismo color o incluso la misma marca. La coordinacion puede llegar a incluir los

zapatos, los adornos y bolsos.

* ABC. (2007 —2017) afirma: Moda: es un uso o costumbre que esta en auge por un tiempo

determinado en un lugar como puede ser un pais.

* Al6.co (2013) afirma: Concepto de moda: Figura representativa de un tema, sin la cual el

tema no podria existir, puede ser metaforico, analogico o directo.

* Al6.co (2013) afirma: Estilo: Manifestacion personal de cada individuo segun las
caracteristicas propias y su comunicacion a través de su actitud y su vestuario. En el estilo se
manifiesta la identidad de la persona que esta fundamentada en la unidad que se refleja a partir de

la relacion existente entre el ser y su aspecto exterior o la apariencia.

* Glosario de la moda — Fundéu (2015) afirma: Aplique: Decoracion o adorno hecho de un

material cosido o pegado a otro para adornar una prenda o tejido.
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* Pérez, J (2010) afirma: Tendencia: Una tendencia es un estilo o0 una costumbre que deja una

huella en un periodo temporal o en un sitio.

*Bernués, S. (2007) afirma: Marketing Experiencial: El marketing de la experiencia invita al
cliente a vivir sensaciones diferentes y placenteras a partir de los productos, bienes o servicios, de
una empresa. Generar experiencias respecto a la percepcion, sentimiento, pensamiento, accion y
relacion. Micaela Addis, profesora de Marketing de la Universidad Sda Boconni de Italia,
propone la siguiente definicion: “Se trata del nombre asignado al conjunto de politicas y
estrategias mas recientes e innovadoras, centradas en la busqueda de una nueva fuente de ventaja
competitiva basada en la implicacion emocional de los clientes y en la creacion de experiencias
ligadas al producto o servicio. Es, en otras palabras, la busqueda, por parte de las empresas, de

enfatizar la diferenciacion de sus ofertas”.

*Valero, J. (2010) afirma: Disefio de experiencias: El disefio de experiencias se basa en la
identificacion de los momentos de vinculo emocional entre las personas, las marcas, y los
recuerdos que producen estos momentos. El disefio de experiencias no se desarrolla a partir de
una disciplina de disefio individual, sino, a partir de una perspectiva altamente interdisciplinaria
que considera todos los aspectos del mercado y la marca - desde el disefio de producto, el
packing, el ambiente de los puntos de venta, hasta el uniforme y la actitud de los empleados.
(\Valero, 2000) En conclusion, se puede definir la Experiencia del Usuario como la sensacion,
sentimiento, respuesta emocional, valoracion y satisfaccion del usuario respecto a un producto,

resultado del fendmeno de interaccion con el producto y la interaccion con su proveedor. Ante
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una reunién con un futuro cliente es necesario tener a mano los materiales que hagan de éste
servicio lo més tangible posible, como fotos, videos, tarjetas, centros de mesa; herramientas ya

utilizadas para otros eventos realizados o posibles ideas personales para poner en marcha.

* Diccionario actual, afirma: Manufactura: La definicion del sustantivo, siguiendo su
etimologia, es toda obra que se realiza o fabrica a mano o con ayuda de maquinaria. Otra

definicion esta referida al lugar a donde se realiza esta tarea o sea es la fabrica o el taller.
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CAPITULO 1. INVESTIGACION DE MERCADOS

Analisis de mercado

1.1 Anélisis del sector

1.1.1 Comportamiento historico y tendencias

Segun Morales (2012) afirma: que, en Colombia, el sector textil, cuenta con mas de 100 afios
de experiencia, el cual se caracteriza por tener una de las industrias de textiles y confecciones
mas avanzadas y reconocidas en el continente americano. Gracias al Programa de
Transformacion Productiva (PTP), el cual es una red de apoyo; junto a otras entidades como el
programa de Responsabilidad Social Empresarial (RSE) y con un nimero de participacion
importante de empresas del sector “textiles y confecciones” (16%), se ha hecho visible el

desempefio, retos y avances del sector en temas econdmicos, ambientales y sociales.

Morales (2012). Afirma que el sector “textiles y confecciones”, representa cerca del 1% del
Producto Interno Bruto (PIB) de Colombia y 5,8% del PIB industrial. Esto demuestra que
aproximadamente cuatro millones de familias estan vinculadas a esta industria. Por lo tanto, se
reconoce que este sector a pesar de las dificultades, tiende a crecer en cuanto a infraestructura,

procesos tecnoldgicos y de manufacturacion. Donde se evidencia un desarrollo y avance.

Para un pais como Colombia nacié una necesidad de internalizacion con los conceptos de

moda y confeccion, abriendo puertas a un ente para soluciones en las industrias nacientes del

20



sector, con la creacion del instituto para la exportacion y la moda INEXMODA (2014) se da la
inauguracion en 1989 de las principales ferias Colombia moda y Colombia tex de las Américas
en la regién, como base del desarrollo de negocios e intercambio comercial en las industrias del

sector textil nacional.

El crecimiento del sector textil nacional se ha visto reflejado con el aumento de las grandes y
pequerias empresas que tienen como pilar el desarrollos de productos de excelente calidad con
capacidad de exportar a diversos paises del mundo, el sector textil-confeccion de la
superintendencia de sociedades, esta compuesto hasta el 2014 de 120 fabricas de textiles y 351
fabricas de confecciones. Empresas ubicadas nacionalmente en ciudades del pais como Bogota y
Medellin que componen el 78% de la produccion textil y el 70% de la produccion de prendas

para el vestuario.

La produccién nacional de la industria textil cuenta con un total aproximado de 950 millones
de m2, donde las exportaciones representan el 30% de la produccion nacional, el 24% del empleo

manufacturero es generado por la industria textil colombiana.

Segun la indagacion realizada por el Centro de Investigacion y Desarrollo Tecnologico Textil
Confeccion CIDETEXCO (2014) las tendencias de la industria fibra textil y confeccion, estan
relacionadas con el ciclo de vida del producto (CVP), donde toman en cuenta distintos factores,
para promover un ritmo de produccién y consumo mas sostenible. Generando un modelo de

produccion orientado hacia la creacion y optimizacion de valor de los productos a lo largo de su
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ciclo de vida, es decir, comprender las necesidades de los usuarios, el disefio de productos

“personalizados”, permitiendo brindar un valor agregado.

Segun el Programa de Naciones Unidas para el Medio Ambiente UNEP (2011) afirma: el
andlisis del ciclo de vida, disefio para el medio ambiente, Politica de Productos Integrada y
Sistemas de Servicio de Productos, son respuestas a la necesidad identificada por un cambio de
modelo para lograr el desarrollo sustentable, donde cada uno se basa en el concepto de ciclo de
vida del producto. En el ambito del disefio, la industria fibra textil y confeccion, no se limita so

a los materiales, texturas y productos, si no también esta influenciado por tendencias globales,

lo

siete totales, las cuales son: Cooltural, Racionamiento, Ners, Sensitivo, Brandesign, Rompiendo

limites, Eco disefio.

COOLTURAL
Abreviatura de Cool y Cultural
Palabra clave: sensorial,
locales, tribales

SENSUCTIVO
Abreviatura de Sensual y
Seductor.
Palabra clave: Narrativa,
icipacion, emocional

Imagen de © Derechos Reservados CIDETEXCO
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1.2 Anélisis del Mercado

Sanchez, P. J, (1995) afirma: “Textos textiles en la tradicion cultural andina: Afirma que los
tejidos textiles andinos, pueden ser objeto de descifrar, cuya lectura puede brindar informacion
sobre la sociedad o cultura que los ha elaborado y ademas sobre la idea que este grupo social
produce sobre si misma, el cual posee una combinacién de afectividad y efectividad, referente a

su funcion expresiva y comunicativa”.

De manera simultanea otros enfoques como los de Verdnica Cereceda, han resaltado la
estética del textil andino, destacando la semantica del tejido con todos los sistemas de
representacion y simbolo que los acompafia, en los que se encuentra un cifrado de un universo de
concepciones cosmologicas y sociales, donde a traves de los tejidos andinos se despejaban los
cddigos socioculturales. Por consiguiente, las culturas y tradiciones influyen de manera

importante en el desarrollo de tipologias graficas para la aplicacion pertinente en el sector textil.

Con lo anterior, segun el articulo de la revista de sociologia Papers “la difusién de la moda
en la era de la globalizacion” (2006): la moda es el resultado de una serie de practicas que estan
relacionadas entre si, como son el desarrollo tecnolégico, el marketing y el disefio. Generando
distintos modelos de difusion de la moda y modalidades de integracion. En cuanto a modalidades
de integracion se encuentran la predominante, que incluye procesos de disefio y comercializacion;

el modelo Benetton, que incluye procesos de disefio y fabricacion, pero la comercializacion se
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comercializa al por mayor; el modelo Inditex, que actia mediante un modelo integrado de los dos
anteriores, desde el disefio, el aprovisionamiento de materias primas (el 40% interno), la

produccion (en un 40-50% de produccion propia), la red logistica y las tiendas (92% propias).

Ademas, LA CAMARA DE COMERCIO (2012) de la ciudad de Bogota con sus cldster por
actividades y valores compartidos da orientacion a la cadena productiva que en este caso de
interés es el de cuero, calzado y marroquineria con un inicio en el afio 2012 que a la actualidad
retne una suma de la intervencion de 270 actores participantes, 169 intervenciones empresariales
con proyectos del cluster, 6,4 billones de pesos generados en las ventas del sector de cuero,

calzado y marroquineria.

De acuerdo con el Banco de Comercio Exterior de Colombia S.A. (2012): En Colombia, el
sector Sistema Moda esta compuesto por dos sectores de produccion: “textiles y confecciones” y
“cuero, calzado y marroquineria”. Cada uno estd compuesto por diferentes categorias entre si.
Durante la historia se ha evidenciado un progreso positivo en cuanto a tecnologia y procesos de
manufacturacion, en el sector “textiles y confecciones” y a su vez, ha logrado un avance en
sistemas de involucramiento y participacion con los grupos de interés como son accionistas 47%,

empelados 73%, proveedores 60%, gobierno 27%, clientes 47% y comunidad 20%.

Con estos resultados se demuestra que la sociedad cada dia se interesa por las acciones y

procesos responsables llevados a cabo en este sector, y exige que haya mejores practicas que
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involucran aspectos sociales, culturales, ambientales y economicos para obtener un mejor
resultado.

Por consiguiente, en el mercado colombiano, marcas del sector textil tienen la necesidad de
expandir otro tipo de enfoque, donde involucren estilos de vida, tendencias, y un reconocimiento
a nivel internacional; ya que como industria se poseen las materias primas y la manufactura de
productos y un buen desarrollo tecnoldgico, pero hay un déficit en las estructuras de disefio y
reconocimiento visual. Impidiendo que marcas colombianas puedan ser reconocidas a nivel

internacional.

Por otro lado, durante el XIV Congreso Internacional de Ingenieria Grafica se presentd un
proyecto llamado “Metodologias de disefio para la industria textil y ceramica, basadas en el
concepto de ingenieria concurrente” (2002): donde se evidencia una alternativa para lograr un
entorno de disefio colaborativo para el sector textil. Donde hay una conexion con el Modelo en
Espiral de Mark Oakley, en el cual plantea 5 fases para el proceso de disefio, en primer lugar, esta
la fase conceptual, en la cual se hace una planificacion, seguida de la fase técnica creativa, en la
que se elabora el boceto del producto teniendo en cuenta factores como el estudio del brief, un
analisis y planificacion; ademas de la fase de desarrollo del producto, fase de lanzamiento y por

ultimo la reaccion del cliente.

Con lo anterior, se busca investigar mas a fondo como se encuentra la situacién actual del
sector textil- confeccion internacionalmente, por lo tanto en el articulo de la revista fue llamado

“El sector textil-confeccion espafiol: situacion actual y perspectivas”, hace un analisis de la
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industria textil en el contexto econdmico, el cual describe que esta industria tiene rasgos de una
economia abierta y con déficit comercial, la demanda de la produccion final tiene dos
componentes, el de reposicion de productos y la compra por impulso. Aspectos como la marcay
el disefio adquieren un papel importante en el desarrollo de los productos, con el fin de lograr un
valor diferenciador. Ademas, este sector pretende buscar un reconocimiento en todas las

dimensiones como es tener alianzas comerciales, productivas e innovadoras.

Con relacion a lo mencionado anteriormente, en el proyecto “Competitividad de las firmas del
sector textil - confecciones orientadas a moda y disefio”: hace un andlisis comparativo del
desempefio competitivo de las empresas en el sector textil, partiendo de sus caracteristicas y
conductas; donde se hace una investigacion de tipo cualitativo, en la cual se analizan estrategias
innovadoras que generen mayor obtencion de renta; para ello se hacen entrevistas a empresas de
gran posicionamiento en el mercado. Lo que obtiene como resultado que la industria textil esta
orientada hacia el mercado de la moda y disefio que logra el posicionamiento del producto
mediante la innovacion y diferenciacion, donde existe una interconexion simbolica que da cuenta
del rol del disefio en un proceso de alineacion de capacidades de marketing, comunicacion y

produccion.

Algunos autores como Walsh y Roy (1985) “Design and innovation group” definen al
disefiador como un traductor que acttia como integrador de las demandas de los clientes con
decisiones y planificacion de las mejores opciones para su empresa incluyendo diferentes areas

para su implementacion.
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Tabla 6.Andlisis segmento de clientes

SEGMENTO DE CLIENTES

TIENDAS BOGOTA

PERSONA NATURAL

Tienda ubicada en lalocalidad de chapinero entre
chapinero central y chapinero norte, en la ciudad de
Bogota y distribuciones por tiendas online para
fortalecimiento de posicionamiento en 2 mercados
diferentes el off line y el online.

Hombres y mujeres, entre 20 a 35 afios, categorizados como la
generacion Millennials nacidos entre 1981y 1995, con un
comportamiento multitasking(poder hacer diferentes acciones
alaves) con un alto nivel social y comunicativo.(conectados a la
red como parte de su vida).

LIMITES

CRITERIOS Y VALORES

Tienda fisica Norte: Calle 100 con la avenida suba

Sur: Calle 50

Este: Autopista norte con avenida caracas con la localidad
de chapinero

Oeste: Avenida 68

Son personas mas criticas, exigentes y volatiles, dejando al lado
las caracteristicas del producto por encima de las experiencias
como clientes, dando valor a la personalizacion y valores
agregados a sus relaciones con Mamboa peritiendo incorporar
el marketin sensorial.

Tiendas virtuales: seleccidn de tiendas populares en el
medio de la venta online.
Destacadas en bogota: Mango tango, pina court.

Utilizar el uso de las redes por los milenians, logrando una
conectividad, usabilidad en el proceso en la decisién de compra
de productos Mamboa y medio para llegar directamente a los
clientes por medio de noticias y actualizaciones en tendencias y
nuevos productos.

COBERTURA

PREFERENCIAS

La tienda en el sector de chapinero se encuentra en una de
las zonas mas comerciales, donde se encuentra un gran
portafolio de marcas en la ciudad de bogota.

UPZ 97: Antiguo country, chico norte, porciuncula, quinta
camacho. UPZ99: catalufia, chapinro central, Chapinero
norte, marly, sucre.

Las personas Mamboa defiendeny prefieren aspectos
relacionados con la transparencia, la sotenibilidad y el
comportamiento social, prefiriendo el mundo virtual para
soluciones por medio de las redes sociales y la actualizacion de
informacion.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7.Andlisis de la caracteristica urbana

RESIDENCIAL
AL CUALIFICADO
SAN ISIDRO RESIDENCIAL DE URBA-
PATIOS MNIZACION INCOMPLETA
RESIDEMCIAL
PARDO RUBIO CONSOLIDADO
CHICO LAGO COMERCIAL
CHAPIMNERO COMERCIAL

336,06
113,01
273,98
422,39

164,83

32.336
8.101
26.554
32.992

19.916

059 del 14 de febrero
de 2007

Pendiente definicién
cerros orientales

614 del 29 de didembre
de 2006

059 del 14 de febrero
de 2007

468 del 20 de noviem-
bre de 2006

Fuentes: Plan Maestro del Espacio Publico, 2005 y DAPD Subdireccidn de Desarrollo Social, 2002.

Segun las estadisticas tenemos un mercado potencial de clientes de 52,908 en poblacion,

ubicados en la localidad de chapinero, en la UPZ 97 y 99 del sector comercial respectivamente,

en estratos 3,4y 5.
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1.3 Analisis de la competencia

Tabla 8.Andlisis de los competidores
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4 N L de vestir para un publico articulos de moda para
a al cliente, enfocados en moda, con un disefio ) A
. . . masculino. prendas de vestiry
calidad nacional. innovador, plasmando L
productos colombianos disefio de hogar
0,2 2 104 ) 2104 2 104 (multimarca). 2104
Ofrecer una linea de
productos con disefios - ) Buscan destacarla
L. . Utilizan materiales como ) R .
unicos, dando asi . calidad de los materiales Garantizan una
-] . R la lana, en disefios )
© exclusividad. Garantizando L, X usados y su manufactura, variedad de productos
© X Unicos e innovadores, K . ;
= un aspecto esencial, el cual R . dando una oportunidad a través de diferentes
S K donde el estilo utilizado .
es verse diferente a los . de empleo a madres disefiadores, con una
S~ , . se convierte en un factor i
o demas, transmitiendo un o cabeza de hogar. alta calidad en
] , . de exclusividad, .
b1 caracterypersonalidad con . Generando un valoral materiales y de
e i L representando un estilo | . L
° materiales de Ultima de vida trabajo colombiano por propuesta de disefio.
= , X vida. ) R
a tecnologia ycalidad, a un medio de precios justos.
0,3 precio accequible. 4 (1.2 2 (06 4 (1,2 2106
c Innovacidn con diferentes Productos colombianos
-] ial que involucran disefios X
ts1 materiales e X i L . La tienda en general
© . L. Suidentidad de marca o étnicos en la elaboracion L
= implementacién de una X 4 maneja diferentes
5 . X imagen, no hace de estos mismos, donde R .
2 imagen visual acorde a la . . | duct X . | duct ambientes visuales,
o coleccién ya cada uno de los re ere:ua a Ios proI uctos rz;ns(;)rrlnan el pro :c o que generan una
a L ]
s productos. Convirtiendo la t:ue o recen,d? cua( esun Ian‘olde l;n tloque e atraccion por la
lg marca en disefio exlusivo e actor contradictorio para eXClU?IVI |a .T|enen|luna innovacion y estética
g innovador con el objetivo de sus ventas. este/t;lca clara Yuna ||nea juvenil.
a generar experiencia al gratica atrac.twa alos
) usuarios.
0,3 cliente. 2 106 10,3 2 |0,6 3109
§ Pagina web / Disefio
] Ilamativo
o S ; L
= Sin pagina web propia No cuenta con pagina
oo pag propia, https://erretres.com.co/ i pag
- solo uso de redes . K web, pero si con el uso
P Esta en etapa de . . (buen viaje del usuario).
© , sociales instagram , de facebook como red
£ construccion. y Ademas cuenta con redes i ;
= (@tucefiro) yfacebook R N social ymedio de
o e " sociales (instagram, -,
. (Céfiro tejido). X promocion.
8 facebook, twittery
£ pinterest).
0,2 2 104 3106 4108 10,2
©
o
= 1 2,6 1,9 3 2,1

Nota: los valores de las calificaciones son los siguientes: 1- debilidad, 2- menor debilidad, 3- menor fuerza, 4- mayor fuerza.

Elaboracion propia.
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En la tabla 8, la informacion de los factores claves de éxito mas importantes que se han tenido
en cuenta para realizar un analisis cuantitativo de los competidores mas relevantes y cercanos a lo
que se definird como marca productora y comercializadora de productos que acompafian la moda
estipulada como MAMBOA, el peso se le otorga a cada item segun su importancia, el total por

marca competidora debe dar 1.

Los competidores se eligieron segun su portafolio de productos, servicio a la hora de compra,
presentacion del producto frente a innovacion, cobertura, calidad/garantia y manejo en plataformas
digitales. Se establecio un nivel de fortalezas y debilidades sobre una calificacion de cuatro y un
peso ponderado segun el factor. A partir del analisis de los principales competidores, se determinan

una serie de diferenciales de valor que tiene la marca MAMBOA:

Gracias a la pertinencia y uso del disefio grafico, se construye una linea visual atractiva y
factores generadores de experiencias, dando un valor agregado proponiendo unos valores

agregados frente al mercado actual.

La marca MAMBOA, se diferencia por su producto inicial, ya que las demas se dedican a la

fabricacion de prendas de vestir y pocos productos que acompafian la moda, lo cual es una

oportunidad para la marca en el mercado.
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La marca cuenta con una innovacién técnica y conceptual (estampados graficos) que son una
falencia en el mercado de las competencias por el manejo de una gran cantidad de unicolores,

involucrando factores de un precio justo con una mayor calidad.

MAMBOA, a traves del marketing experiencial buscara factores y elementos pertinentes para
generar una experiencia al cliente, en el momento de identificarse con la marca MAMBOA donde

a su vez expresara una personalidad y caracter por medio de la linea de productos.

La competencia indirecta son las marcas dedicadas a comprar mercancia en el exterior, que
ofrecen al mercado objetivo factores de economia, donde MAMBOA entrara a destacarse con
una produccién netamente colombiana, en cuanto al proceso de materiales 6ptimos, fabricacion y
manufactura totalmente nacional, lo cual significa que para nuestro segmento de mercado es

satisfactorio.

Oportunidades con relacion a los competidores

- Desarrollar productos con caracteristicas diferenciales en disefio, estructura y manufactura a

partir del analisis de las marcas de mas relevancia en Bogota.

- Enfoque en colecciones de productos a partir del analisis de tendencias, para la aplicacion de

diferentes usos en articulos que acompafian la moda, dando al mercado actualidad internacional.
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- Desarrollar estrategias de comunicacion mas impactantes, atractivas y dindmicas para el

cliente potencial de la marca MAMBOA.

- Desarrollo y manejo de redes sociales que permita la interaccion con el usuario, por medio de

un contenido dindmico.

- Desarrollar una pagina web que permita la relacion con el usuario, por medio de una linea

grafica y una coleccion de productos innovadores visualmente.

- Establecer una relacion de fidelidad con los clientes con la propuesta de valor d¢ MAMBOA

en disefio y experiencia.

- Estructurar un sistema de venta, comodo y versatil para los clientes interesados en los

productos ofrecidos por MAMBOA, logrando integrar un sistema de rapido y amigable con el

tiempo requerido en una compra On line.
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CAPITULO 2. ESTRATEGIA DE MERCADOS

2.1 Concepto del Producto

Cada uno de los productos de MAMBOA, esta pensado y disefiado para ofrecer la
satisfaccion de una necesidad especifica al usuario potencial de la marca, donde cada necesidad
es clara y Unica considerando caracteristicas intangibles de la propuesta de valor de mostrar una

personalidad por medio de un producto que transmite personalidad al qué lo porta.

Es asi como interviene el disefio y la innovacion de textiles que segun estudios realizados por
Slow fashion next (2016) y Jill Ferehbacher (2017) en el &rea de la produccion y propuestas
textiles amigas y sostenibles para el medio ambiente, la industria textil es una de las mas
contaminantes por eso incursionar en el mercado del eco fashion, donde los textiles estan
elaborados por materiales reciclados, hongos e incluso algas formando tejidos de multifibras
dando fortalecimiento al concepto de MAMBOA donde hay propuestas en las caracteristicas

intangibles.

Donde reciclar y reutilizar desechos textiles en la fabricacion de nuevos textiles, da también
una apertura a nuevas texturas y capacidades de desempefio, en la industria colombiana algunas
marcas han iniciado con este proceso, donde los textiles a base de poliéster son 30% poliéster
nuevo y el 70% poliéster reutilizado, garantizando en el eco-fashion que la calidad del textil
reciclado no disminuird creando un sistema sostenible.
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La MAMBOA ofrece trasparencia en sus procesos por medio de etiquetas, que buscan ofrecer
la totalidad de informacidon del proceso y materiales utilizados para la fabricacion de cada uno de
los productos, segun Slow fashion next (2016) las marcas que manejan la conciencia de los
problemas medioambientales, estdn encaminadas a ofrecer un valor agregado y una solicitud del

cliente millennials que se interroga de donde vienen los productos que adquiere.

Complementando la propuesta de valor estan los aspectos importantes cuanto al bien tangible
en relacion a la calidad de la materia prima, ergonomia de la estructura y disefio de producto,

confeccion y términos técnicos como peso, color, textura, olor.

Para MAMBOA es importante el disefio ergonémico del producto ya qué se ofrece un vinculo
entre el producto tangible y la persona, los morrales y bolsos de la marca estan construidos con
diferentes compartimientos segun el uso del cliente, el disefio de las tirantas esta pensado en la
comodidad y confort al cargar diferentes pesos, combinados con un disefio sofisticado y siluetas

de tendencia en los productos.

Para la linea de productos de MAMBOA es fundamental el disefio de estampados y toda la
coleccion de accesorios qué acompafian la moda, ya qué conceptualmente estan registrados en
una inspiracion y relacion con el usuario, la forma de presentar cada uno de los productos esta

pensada desde el detalle de etiquetas y empaque.
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Tabla 9.Ficha técnica morral MAMBOA

MORRAL MAMBOA COLECCION #1

44CM

TIPO DE PRODUCTO INDUSTRIA MARROQUINERA
COLECCION #1 Primavera/ Verano 2018
REF REF:000201801

NOMBRE COMERCIAL MORRAL MAMBOA

CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefiados para el uso diario de dimenciones 44x 33x 13
Compartimientos: 1 bolsillo principal, 1interno, 1 externo

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccién(colores variados)
Peso: 1000gr (capacidad 1,1 L)

Material: Lona en poliester

CANTIDAD DE TELA

Total tela requerida: 164,5 cm. Tirantas de 80cm.

CANTIDAD DE CUERO

Total cuero requerido: 1,2 dm

PROPIEDADES

OLOR COLOR TEXTURA

Estampados segln Lonaliviana e

ORGANOLEPTICAS Citrico juvenil
temporada impermeable y forro
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccidon

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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Tabla 10.Ficha técnica billetera MAMBOA

BILLETERA MAMBOA COLECCION #1

> N

19CM
TIPO DE PRODUCTO INDUSTRIA MARROQUINERA
COLECCION #1 Primavera/ Verano 2018
REF REF:000201802
NOMBRE COMERCIAL BILLETERA MAMBOA

CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefiados para el uso diario de dimenciones 9,5x 19x 2,5
Compartimientos: 1 bolsillo principal, 1interno, 1 externo

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccién(colores variados)
Peso: 540gr (capacidad 1,1 L)

Material: Lona en poliester

CANTIDAD DE TELA

Total de tela requerida: 65,5 cm

CANTIDAD DE CUERO

Total cuero requerido: 0,5dm

OLOR COLOR TEXTURA
PROPIEDADES - —
ORGANOLEPTICAS Citrico juvenil Estampados segln . Lonaliviana e
temporada impermeable y forro
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccidon

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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Tabla 11.Ficha técnica agenda MAMBOA

AGENDA MAMBOA COLECCION #1

25CM

TIPO DE PRODUCTO INDUSTRIA PAPELERA
COLECCION #1 Primavera/ Verano 2018
REF REF:000201803
NOMBRE COMERCIAL AGENDA MAMBOA

CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefiados para el uso diario de dimenciones 25x 20x 2,5

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccién(colores variados)
Peso: 200gr (capacidad 0,44 L)

Material: Carton

CANTIDAD DE TELA

Total de telarequerida: 48 cm

OLOR COLOR TEXTURA
PROPIEDADES . r .
stampados segun
ORGANOLEPTICAS Citrico juvenil P 8 carton y papel reciclado
temporada
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccidon

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay
acompaiado con etiqueta

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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Tabla 12.Ficha técnica cosmetiguera MAMBOA

COSMETIQUERA MAMBOA COLECCION #1

10CM

] ; é——‘—-—-——-—g‘l

5‘5‘}) TR

TIPO DE PRODUCTO INDUSTRIA MARROQUINERA

COLECCION #1 Primavera/ Verano 2018

REF REF:000201804

NOMBRE COMERCIAL COSMETIQUERA MAMBOA
CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefiados para el uso diario de dimenciones 10x 19x 5,5
Compartimientos: 1 bolsillo principal, 1interno, 1 externo

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccién(colores variados)
Peso: 540gr (capacidad 1,1 L)

Material: Lona en poliester

CANTIDAD DE TELA

Total tela requerida: 70,5 cm

CANTIDAD DE CUERO

Total cuero requerido: 0,7dm

PROPIEDADES

OLOR COLOR TEXTURA

Estampados segun Lonalivianae

ORGANOLEPTICAS Citrico juvenil
temporada impermeable y forro
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccion

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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Tabla 13.Ficha técnica porta lapices MAMBOA

PORTA LAPICES MAMBOA COLECCION #1

TIPO DE PRODUCTO

INDUSTRIA MARROQUINERA

COLECCION #1

Primavera/ Verano 2018

REF

REF:000201805

NOMBRE COMERCIAL

PORTA LAPICES MAMBOA

CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefados para el uso diario de dimenciones 9x 21x 6,5
Compartimientos: 1 bolsillo principal, 1interno, 1 externo

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccién(colores variados)
Peso: 800gr (capacidad 1,7 L)

Material: Lona en poliester

CANTIDAD DE TELA

Total telarequerida: 69,5cm

CANTIDAD DE CUERO

Total cuero requerido: 2dm

OLOR COLOR TEXTURA
PROPIEDADES -~ " - ] e
ORGANOLEPTICAS Citrico juvenil stampados segun , onafiviana €
temporada impermeable y forro
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccion

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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Tabla 14. Ficha técnica bolso de mano MAMBOA

BOLSO DE MANO MAMBOA COLECCION #1

TIPO DE PRODUCTO

INDUSTRIA MARROQUINERA

COLECCION #1

Primavera/ Verano 2018

REF

REF:000201806

NOMBRE COMERCIAL

BOLSO DE MANO MAMBOA

CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefiados para el uso diario de dimenciones 10x 19x 5,5
Compartimientos: 1 bolsillo principal, 1interno, 1 externo

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccién(colores variados)
Peso: 1000gr (capacidad 2,2 L)

Material: Lona en poliester

CANTIDAD DE TELA

Total de tela requerida: 147 cm.

CANTIDAD DE CUERO

Total cuero requerido: 9,7 dm. Tirantas: 6,8 dm.

PROPIEDADES

OLOR COLOR TEXTURA

Estampados segun Lona liviana e

temporada impermeable y forro
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccion

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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Tabla 15.Ficha técnica porta portatil MAMBOA

PORTA PORTATIL MAMBOA COLECCION #1

@ VA A A A A Y
AT
.
V]
V]

S

28CM
& \ /
R 7
] N
35CM
< >
38CM

TIPO DE PRODUCTO INDUSTRIA MARROQUINERA
COLECCION #1 Primavera/ Verano 2018
REF REF:000201807
NOMBRE COMERCIAL PORTA PORTATIL MAMBOA

CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefiados para el uso diario de dimenciones 38 x 28x 3,5
Compartimientos: 1 bolsillo principal, 1interno, 1 externo

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccion(colores variados)
Peso: 540gr (capacidad 1,1 L)

Material: Lona en poliester

CANTIDAD DE TELA Total de telarequerida: 159,5cm
CANTIDAD DE CUERO Total cuero requerido: 0,5dm
PROPIEDADES OLOR COLOR : TEX.Tl.JRA
ORGANOLEPTICAS Citrico juvenil Estampados segun Lonaliviana e
temporada impermeable y forro
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccidon

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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Tabla 16.Ficha técnica morral casual MAMBOA

MORRAL CASUAL MAMBOA COLECCION #1

18CM

15CM .CM
7 !
8CM i 38CM
- :'
28CM

TIPO DE PRODUCTO

INDUSTRIA MARROQUINERA

COLECCION #1

Primavera/ Verano 2018

REF

REF:000201808

NOMBRE COMERCIAL

MORRAL CASUAL MAMBOA

CRITERIOS

CARACTERISTICAS FISICAS

Morrales disefiados para el uso diario de dimenciones 10x 19x 5,5
Compartimientos: 1 bolsillo principal, 1interno, 1 externo

Colores: Diferentes estampados textiles acordes a la coleccién(colores variados)
Peso: 540gr (capacidad 1,1 L)

Material: Lona en poliester

CANTIDAD DE TELA

Total de tela requerida: 155 cm/Tirantas: 88 cm

CANTIDAD DE CUERO

Total cuero requerido: 5dm

OLOR COLOR TEXTURA
PROPIEDADES Est d . L livi
ORGANOLEPTICAS Citrico juvenil 5tampados segun . onalvianae
temporada impermeable y forro
Empaque disefiado por mamboa en textil impreso con logo e identidad de la marca.
EMPAQUE Y ETIQUETADO |Etiqueta disefiada por la marca con especificaciones de marca, precio y nombre del

producto dentro de la coleccion

PRESENTACION

Proteccion: Producto sellado en plastico, empaque en textil con la marcay

REQUISITOS ESPECIFICOS

Proteccion al contacto con contaminantes textiles y colorantes externos
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2.2 Estrategias de Distribucion

Canal directo

MAMBOA, plantea la necesidad de establecer un punto de venta (tienda) con el fin de ofrecer
y vender la linea de productos, ademas de brindar un espacio donde los clientes vivan una
experiencia de compra, por lo tanto MAMBOA implementar4 el marketing experiencial, dando
un valor agregado a la marca, a través de vivencias emocionales de comunicacion, logrando
establecer una conexion entre la marca y el cliente, brindando un beneficio significativo para el

consumidor y a su vez una fidelizacion con la marca.

Se ofrecera una carta de cocteles segln los rasgos y caracteristicas de los clientes potenciales,
la seleccion de este coctel se hara llenando un test que quedaréa en la base de datos de MAMBOA,
esto sera en horas especificas y en determinados dias de la semana, logrando ampliar la base de

datos para potencializar el contenido digital.

Marketing experiencial a través de diferentes herramientas y estrategias que impliquen
emociones y experiencias, como el uso de los sentidos, como el olfato por medio de un olor
especifico (sensaciones) de la marca MAMBOA y generando recordacion inmediata. Ademas, se
implementara el disefio de espacios, estructura y distribucién de la tienda con el uso de formas,

luces, colores y materiales adecuados para la experiencia de compra.
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Descripcion de sensaciones — aroma

Su nota verde higuera de salida fresca, se mezcla con la luz del neroli y la flor de loto, creando
una mezcla auténtica y natural capaz de llenar las estancias de vida, frescura y vitalidad.

Fragancia que enriquece de esplendor tus sentidos.

El aroma “sensaciones”, utilizado para el ambiente de MAMBOA se aplicara por medio de un
dispensador de cargas “Don aire Matic” el cual, es un sistema de aromatizacién ambiental

automatico, programable y de alto rendimiento. Tendria las siguientes caracteristicas:

-Es idoneo para mantener los espacios constantemente perfumados y desodorizados a un bajo

coste.

-Una sola pulverizacion aromatiza 25 metros cuadrados y el aroma persistira hasta la siguiente

dosificacion.

-Dispone de programaciéon de fabrica por defecto o programacion personalizada por horas de

funcionamiento y dias de la semana.
-Medidas: alto 215mm, ancho 115mm, fondo 75mm
-Peso: 500g.

-Funciona con 4 pilas AA. La duracion de las pilas trabajando 24 horas al dia es de

aproximadamente 3 meses.
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-Contiene indicador LED: El indicador LED de color verde estara en funcionamiento cuando
el dispositivo esté funcionando correctamente. El indicador LED de color rojo avisara que la

carga esta llegando a su fin.

Por otro lado, se complementara la estrategia con el uso de una pagina web, donde el cliente
conocerd la linea de productos ofrecidos por MAMBOA, generando una interaccion por medio
del recorrido del usuario, el cual ofrecera una conexion e identificacion entre cliente — producto.
Asi mismo el cliente podra generar un usuario en la base de datos de la marca, donde podra

informarse sobre los nuevos productos y colecciones, ademas de noticias y tendencias.

MAMBOA, cubrira el envio a nivel local (Bogota), pero el envio a nivel nacional si tendra un
valor adicional. El link para ingresar a la pagina web que se encuentra temporalmente en

construccion es www.mamboa.co (Anexo 1).

Se fortaleceré la estrategia por medio de redes sociales como Facebook e Instagram, donde se
ofreceran los productos realizados por la marca, por medio de herramientas visuales dindmicas

como gifs, animaciones, videoclips, entre otras.

45


http://www.mamboa.co/

Como estrategia adicional se busca generar un valor agregado a la hora de la entrega del
producto, ofrecidos por la pagina web y redes sociales, donde se brindara una experiencia al

cliente a través del marketing experiencial, involucrando la recordacion y fidelizacion del cliente

con la marca para una préxima compra.

llustracion 1. Cobertura loca

Sin estrato
[ Estrato 1
Estrato 2
Estrato 3
[ Estrato 4
B Estrato 5
B Estrato 6

llustracion 2. Cobertura nacional

-

P

Bogota, Medellin, Cali, Ibague, Bucaramanga, Cartagena, Barranquilla y Santa Marta.

46



2.3 Estrategias de Precio

MAMBOA, establece una estrategia de precios de penetracion. Donde se busca construir la
lealtad y entrada al mercado, estrategia que ofrece el producto de la marca con la mayor calidad a
un precio no esperado por el cliente final, estrategia que ayuda a entrar més facilmente al
mercado incluso cuando los competidores son mas fuertes y potentes en el target de clientes, esta
estrategia podré lograr la lealtad y el ingreso de nuevos clientes desde el comienzo. Logrando
enganchar a los clientes por mayor tiempo por la oferta garantizando que los siguientes productos
poseeran la misma alta calidad entando dispuestos a pagar aun més por el producto en el futuro

lanzando una propuesta por Kits de productos.

kit #1
PRODUCTOS VALOR TOTALKIT
MORRAL MAMBOA - AGENDA MAMBOA $ 185.000,00
kit #2
PRODUCTOS VALOR TOTALKIT
BOLSO DE MANO MAMBOA - COSMETIQUERA MAMBOA| $ 120.000,00
kit #3
PRODUCTOS VALOR TOTALKIT
BILLETERA MAMBOA - PORTAPORTATIL $ 90.000,00
kit #4
PRODUCTOS VALOR TOTALKIT
PORTA LAPICES MAMBOA - MORRAL CASUAL MAMBOA | $ 120.000,00
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Alianzas estratégicas

La marca busca crear alianzas estratégicas con empresas de confeccion y proveedores para
garantizar una disminucion de costos e intermediaros entre el ciclo de produccion y
comercializacion de los productos de la coleccion, fortaleciendo los procesos en calidad y
garantizando la satisfaccion en la adquisicion de los productos por parte de los clientes, en este
caso se tienen alianzas con proveedores textiles (Comertex S.A.S, Textiles La fayette,
Manufacturera Eliot, Protela) lo que va a permitir involucrarlos en la cadena de servicio

logrando una mayor calidad en materias primas textiles y maquiladoras de producto.

Agencias de envio (Inter rapidisimo) lo que generara confianza en la relacién empresa —
proveedor — cliente por factores en proteccion de mercancia, garantia de entrega, tiempos de

distribucion, y economia en envid.

Agencias de impresion grafica (Grupo Grafcol, Printu) para garantizar la calidad en productos
alineados al fortalecimiento de las estrategias de comunicacion y expectativa de cada una de las

colecciones y productos de la marca.

Servidor del dominio web (Grupo Grafcol), garantizar una efectividad en el recorrido del
usuario y del procedimiento de cada ventana en la navegacion dan al cliente MAMBOA

satisfaccion y cumplimiento a la estrategia.
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Tiendas virtuales (Mango tango, pina court) de productos relacionados al disefio
independiente de las nuevas marcas, convirtiendo la experiencia de compra Unica y satisfactoria

para el éxito en la venta de productos MAMBOA.

2.4 Estrategia de promocion

La pagina web www.mamboa.co se pautara digitalmente en los siguientes portales:
Facebook Fan Page: MAMBOA
Instagram: MAMBOA
A través de CPC, se pagara cada vez que alguien haga click en el anuncio, en el cual la marca

invertira USD$8 diarios.

Se promocionaran los productos a través de figuras publicas, es decir se hara el envio del
producto (obsequio) a figuras publicas seleccionadas para que hagan divulgacién del producto y
marca. Algunas de las figuras publicas serian aquellas que tienen relacién al mundo de la moda y
marcas propias como carolina cruz, de la industria discografica como potenciales musicos y

bandas, disefiadores de modas, entre otros con gran influencia en el publico objetivo.

Revista Tu (http://www.turevista.com.co/). En esta revista se pautara a 1/3 de pagina vertical,

de corte 7 cm x 27,5 cm; caja tipogréafica de 6 cm x 28,5 cm y sangria de 8 cm x 28,5 cm. Con un
valor de $ 5.205.000 por publicacion.
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MAMBOA participard en ferias textiles como Createx 1° Salon de la industria textil y
confeccion y a su vez hara el pago de pautas publicitarias en Facebook para promocionar los
productos y a su vez ayudara a mejorar el posicionamiento de la empresa.

La marca busca facilitar las situaciones en la vida cotidiana de las personas que hacen parte
de MAMBOA, ofreciendo gift card virtuales para aquellas ocasiones en las que dar un regalo se
convierte en una situacion externa, para fechas especiales, cumpleafios o aniversarios, facilitando
via digital la adquisicion de estas, siendo redimible en la tienda fisica o la tienda virtual anexando

un obsequio.
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2.5

Estrategias de Comunicacion

Tabla 17.Estrategias de comunicacion

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
Para Mamboa es de gran importancia transmitir asertivamente el perfil del cliente, mas allad de un
comprador se busca reflejar un estilo de vida y un estilo de comportamientos que solo la persona
Mamboa puede transmitir en una sociedad atenta a las ultimas tendencias de la moda y de la actualidad
visual, dando agrado y cercania con las piezas e informacién.
CLIENTE ESTRATEGIA PRODUCTO ALCANCE MEDIO
Motivacién a los clientes con
la marca por medio de
Relaciones publicas: Para Mamboa es elementos en disefio, con
importante potencializar sus relaciones con | una distribucién en la tienda Tienda Fisica Off line
sus clientes por la compra de productos
encaminando la promocién
al seguimiento en las redes.
. . . Utilizar el mailing para llegar
Marketing digital: potencializar la bases de g P g .
X g a los usuarios con Base de datos clientes .
datos para luego llegar con piezas graficas y X . On line
. promociones o publicaciones Mamboa
contenidos. -
con relacién a Mamboa
Redes sociales: Producir engagement y
Mamboa es consiente que liderazgo con la intencién de crear una Piezas graficas, fotografias, Seguidores en redes
el gran porcentaje de comunidad seguidora de contenidos tendencias, y gifs con una sociales, compartido en onli
i ) . - . ) nline
clientes de los productos relacionados con la marca Mamboa y sus linea grafica alineadaala [murosy transmedia entre
estaran conectados por las |productos por medio de videos, producciones | identidad de marca Mamboa los canales
redes sociales y sistemas fotograficas y contenido interactivo.
virtuales, que permitiran
mas amable la forma de Creacion de contenido de
llegar a ellos, con valor e ideas virales para
contenidos dinamicos en inspirar la moda e
formatos mas visuales informacién de tendencias, | Viaje a través del ciclo de On line / off
. . . . ) . nline/o
como gifs, animaciones, Marketing de contenidos: para convencer a los compra con sugerencias i
i . . ine
videos y fotos que logren seguidores de Mamboa, de tendencias globales
transmitir como es el creando un vinculo
usuario Mamboa. emocional con ellos y su
estilo de vida
El papel de un influenciador | Testimonios y reportajes
digital propone utilizar como delacalidad y
. n ventaja el seguimiento de caracteristicas de los .
Influenciador digital: . . . On line
este influenciador para ganar| productos. Por el medio
credibilidad y confianza hacia de los canales de
la marca Mamboa. comunicacién masiva.
Poseer una red de respuesta L.
. i K Répida respuesta, logra
. L rapiday satisfactoria a las L .
Lineas de comunicacion: A X demostrar la eficiencia y On line
quejas o sugerencias por las .
X cumplimiento de la marca
redes sociales.
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2.6  Estrategia de Servicio

Después de hacer un previo analisis del mercado que pretende explorar MAMBOA, se llego a
la conclusién que se implementaran estrategias de atraccion, a través de promocion de la marca
por redes sociales, publicidad a través de camparias de expectativa y lanzamiento, medios
electrénicos que atraigan a clientes potenciales (jovenes que oscilan entre los 20 y 35 afios) por
medio de los mailchimp, herramienta del marketing que permite la comunicacion entre cliente y

empresa cuantitativamente logrando una validacion en la base de datos.

Manejar estrategias de mantenimiento brindando un buen servicio pre y post venta,
implementando el marketing experiencial por medio de un seguimiento después de la compra por
parte del cliente, generando una red de contactos y un recorrido del usuario dindmico en las

plataformas digitales (pagina web, redes sociales).

Relacion entre la plataforma y el usuario, el viaje debe ser puntual en redes sociales y pagina
web a través de gifs, animaciones, videos promocionales, revisién de mensajes y comentarios a

tiempo para un 6ptimo desarrollo y crecimiento de la marca.

Involucrar un hashtag permitiendo un testimonio y satisfaccion como estrategia de
comunicacion en el cual los clientes que adquieren los productos, muestren con orgullo y

satisfaccion su experiencia de compra y sentir la marca como propia, facilitando asi poder recibir
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y dar todo tipo de sugerencias u opiniones para crecimiento y mejoramiento de cada uno de los
procesos, ayudando a recomendar la marca a nivel de redes sociales para la personas interesadas

en adquirir alguno de los productos de las colecciones.

El Hashtag se posicionara de manera gratuita a traves de una estrategia de motivacion

posicionando una meta hacia el puablico objetivo, utilizando maximo 3 etiquetas, puesta por orden

de importancia y programacion de las publicaciones.
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2.7 Presupuesto de Marketing Mix

Tabla 18. Presupuesto de mercadeo externo anual

PRESUPUESTO DE MERCADEO EXTERNO

PRODUCTO DESCRIPCION ACTIVIDAD DURACION DISTRIBUCION ([PROMOCION| VALOR ANUAL
Anuncio revistas fisicas: se busca
implementar pautas publicitarias en
estos destinos para lograr el paso de
informacion de las redes sociales y de
itori . .. |Puntos de venta .
Producto editorial | los productos para lograr llegar a este Revista Tu Anual/ 1 publicacion distribucion Publicidad | $ 3.205.000,00
publico que adquiere estas y
publicaciones, determinandolas afines
alos temas con relacién con lamoday
tendencias.
Createx 1° Saldn de la industria textil Localizacion
Relaciones publlicas -, Corferias Anual Feria S 5.000.000,00
y confeccion del producto
Anual/3 morrales, 2
Obsequios bolsos, 3agendas, 1 Redes sociales/ | Localizacién
Relaciones publlicas Promocional a figuras publicas. q cosmetiquera,2 L. S 590.000,00
promocionales . Paginaweb |del producto
billeteray 1 porta
lapiceros
Empaques: Empaque individual Experiencia
Promocion paques: A pag i ! Producto Permamente / Anual Producto Cliente/ |$ 1.000.000,00
presentacion y etiquetado.
Producto
Disefio de espacios,
olores, formas, Venta
Disefio Experencial Disefio sensorial / tienda Tienda Fisica | colores alineados a Tienda .y S 2.000.000,00
X promocion
la personalidad de la
marca
Experiencia
. . Navegacion atractiva Cliente
Promocion Pagina Web Servicio & X WEB / S 870.000,00
para el cliente Producto/
Marca
Contenido atractivo Experiencia
. ) . parael cliente Cliente /
Promocion Redes sociales Servicio X On LINE S 800.000,00
seguidor de Producto/
tendencias Marca
. Web, Redes,
Promocién / Estrategia para Tienda fisica,
Estrategia de lanzamiento Producto posicionamiento de ) ! Publicidad | $ 800.000,00
Producto anuncios
lamarca -
publicitarios.
Estrategia para Web, Redes,
. osicionamiento del| Tienda fisica, .
Promocion / precio Estrategia de promocion Producto P X Publicidad | $ 500.000,00
producto de una anuncios
coleccion publicitarios.
Disefio y distribucién
i Y Web, Tienda L
Promocion Catalogo Producto de catalogo por 2 fisica Publicidad | $ 2.000.000,00
temporadas al afio :

TOTAL $  16.765.000,00




2.8 Desarrollo de la investigacion de mercados

Principalmente se hizo un recorrido por las tiendas que manejan el tipo de mercado que se
quiere explorar, ubicadas en la ciudad de Bogota, en la localidad de chapinero. Como resultado se
obtuvo que la idea de negocio es viable, y es un sector poco explorado; viendo una oportunidad
de desarrollo pertinente. A su vez, se detectaron falencias y oportunidades de acuerdo al analisis
realizado; una falencia que se observd, es el bajo porcentaje de tiendas que destacan el disefio
netamente colombiano en todos los aspectos del proceso de desarrollo de los productos. Un
porcentaje importante de estas tiendas manejan otros tipos de herramientas para la promocion de
sus productos como es la pagina web. Por consiguiente, se empez0 a estructurar el instrumento

adecuado para la recoleccion de datos y asi poder segmentar el nicho de mercado.

El nicho de mercado que se implementara para la investigacion de mercado, seran jovenes

entre 20 y 35 afios, residentes en la ciudad de Bogota principalmente, de estratos 3,4 y 5.

Tipo de informacidn que va a obtenerse

La investigacion parte de la informacion primaria de tipo cualitativa que permita conocer las
expectativas, necesidades, falencias y aceptacion de la idea de negocio MAMBOA, por parte de
la poblacién del presente estudio. También se manejara informacion cuantitativa por medio de

instrumentos de recoleccion de datos como encuestas, para conocer caracteristicas del nicho de
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mercado que se quiere explorar, y asi poder responder la pregunta de investigacion, cumplir los

objetivos de investigacion a través de los resultados obtenidos por parte del instrumento utilizado.

2.8.1 Objetivo General

Identificar caracteristicas dentro del sector textil e industrial, en cuanto a marcas alternativas
de disefiadores independientes, resaltando preferencias de consumo de esta misma. Logrando una

recoleccién de datos Gtil en la construccién de una nueva marca: MAMBOA.

2.8.2. Objetivos Especificos

e Analizar el contexto historico del sector textil y marroquinero, en cuanto a tendencias de
productos puntuales como morrales, bolsos, cosmetiqueras, billeteras y portalapices.

e ldentificar factores de los clientes, en cuanto a la eleccion y adquisicion de un producto

teniendo en cuenta caracteristicas de estos mismos.

e Definir estilos de vida, resaltando caracteristicas puntuales.
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2.8.3. Marco Tedrico

Segun DANE (2015) afirma que “El sector de productos de confeccion textil y marroquinero
de la ciudad de Bogoté cuenta con el 2do lugar a nivel nacional en su produccidn”, es asi que por
este resultado se garantiza tener todas las posibilidades de produccion y comercializacion de los
productos disefiados para el cliente MAMBOA y asegurando al igual que se cuenta con mercado

viable.

Se evidencia que el sector dedicado a la venta de estos productos esta ubicado en la localidad
de chapinero en el sector de chapinero alto, siendo una zona considerablemente transcurrida por

turistas y locales de toda la ciudad por aspectos de transito y ubicacién de oficinas alrededor.

El publico objetivo pertenece a las edades entre 20 y 35 afios con ingresos entre los 2 y los 4
SMLYV, y pertenecientes a los estratos 3,4 y 5, jovenes econdmicamente estables que se vean

alineados con temas de las tendencias y la moda actual.

La presente investigacion de mercado enfocada en la produccion y comercializacion de

productos de la industria textil y marroquinera, sera llevada a cabo en la ciudad de Bogota en una

poblacion joven, mixta en un rango de edad de 20 a 35 afios en la localidad de Chapinero.
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2.8.4 Formulacion de la pregunta e hipotesis de la investigacion

Pregunta de Investigacion

¢Es viable y factible generar la apertura de una marca dedicada al disefio, produccion y
comercializacién de productos de la industria marroquinera como (Morrales, bolsos, billeteras,
cosmetiqueras y portalapices, bolsos casuales y porta portatiles) en la ciudad de Bogota, dirigidos

a jovenes entre los 20 y 35 afios, involucrados en temas de tendencia y moda actual?

Hipotesis

El proyecto es viable y factible ya que suple las necesidades de las personas que viven en la

ciudad de Bogota y adquieren productos textiles continuamente para ser seguidores de tendencias

y modas actuales de la sociedad, que buscan la exclusividad y el disefio diferencial del mercado.
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2.8.5. Metodologia

La investigacion desarrollada para identificar las necesidades y deseos de los consumidores
en cuanto a la adquisicion de productos textiles y marroquineros en la ciudad de Bogota D.C., se
realizara mediante la implementacidn de una encuesta a un nimero representativo de personas
(72 individuos) que identifique las caracteristicas esperadas por el cliente a la hora de determinar
el lugar y producto a comprar, luego se analizaran los resultados de dichas encuestas,
concluyendo con hallazgos importantes de la investigacion que aporten al desarrollo del plan de

negocio de la marca MAMBOA.

2.8.6. Herramienta

La encuesta sera implementada en una muestra representativa de personas jovenes (75
individuos) que muestran interés por la compra de productos textiles y marroquineros, quienes
responderan preguntas tanto cuantitativas como cualitativas enfocadas a identificar las
caracteristicas esperadas en la categorizacion del producto fisica y visualmente, obteniendo
conclusiones acertadas sobre las preferencias de los clientes a la hora de elegir, donde y que

comprar.
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2.8.7 Disefio de la encuesta

Proyecto "MAMBOA"

La siguiente encuesta tiene como objetivo conocer su percepcion en torno al consumo de
productos que acompafian la moda, el proceso y caracteristicas como: Por cual medio adquiere
este tipo de productos, que precio estaria dispuesto a pagar, que tipo de productos son de su

preferencia personal.

1. ¢(En qué rango de edad se encuentra?
- 20 a 24 afos
- 25 a 29 afos

- 30 a 35 afios

2. ¢Genero?

- Femenino

- Masculino

3. ¢Ciudad de residencia?

4. ;Cudl es su profesion u ocupacion?
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5. Estrato

6. Marca el bien de consumo que mas aprecias.
____ Tecnologia

___ Ropay accesorios

____ Mdsica

____Viajes

____ Decoracion

____Revistas o libros on line

____ Otros

7. ¢Que importancia le da al vestuario en su diario vivir?
- Muy importante
- Importante

- Poco importante

8. ¢Como se definiria, de acuerdo a las tendencias de moda su estilo al vestirse?
- Seqguidor de tendencias

- Creador de tendencias
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9. Con que frecuencia compra o vitrina productos acompafiantes de la moda (morrales, bolsos,
billeteras, cosmetiqueras, entre otros)

- Solo cuando necesito realmente

- Una vez al mes

- Dos veces al mes

- Tres veces al mes

10. ¢Cuanto gasta en productos (morrales, billeteras, cosmetiqueras entre otros) al mes?
- Menos de $20.000

- Entre $21.000 y $60.000

- Entre $61.000 a $100.000

- Entre $101.000 a $300.000

11. ¢Por qué medio adquiere este tipo de productos?
- Internet (pagina web)
- Tienda o local

- Las dos
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12. ;Qué valor les otorga a las marcas a la hora de comprar? Siendo 1 el menos y 5 el mayor.

1 2z 3 4 3

— I :| L Pt PN Pt PN
a [ [ [ [ [
-alida - - L - L
E I :I Pt P P P P
] vida [ [ [ 1 [ [ 1
xeluaividad o L L L L
1 Lo Pt P Pt P
Adarc [ [ [ [ [
Marca - - L - L
. L P Pt P Pt
Pracic [ | [ [ 1 [ [ 1

- L. I b P Pt P Pt
Sa Y o fe [ [ [ 1 [ [ 1
SEMvICIo al cliente ', h_J ', h_J

13. ¢Conoce eventos nacionales de moda? ;Cuales?

2.8.8. Tipo de investigacion

Investigacion de campo

El tipo de investigacion realizado es de campo, ya que se realiz6 un recorrido y analisis a
tiendas ubicadas en el sector de Chapinero, donde se obtuvo informacion acerca de las
caracteristicas, falencias y oportunidades del nicho de mercado que se quiere explorar. También
se estructurd y desarrollo una encuesta, como instrumento de recoleccion de datos, la informacion

es recogida de forma primaria por medio de la encuesta ya mencionada.
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Descriptiva y cualitativa (Mixta)

La encuesta realizada para determinar caracteristicas fundamentales del proceso y
comercializacion de productos textiles y marroquineros, tiene como principal fundamento el
poder recoger datos de nivel descriptivo de los productos que en el mercado se encuentran
vigentes y como los usuarios del target recibe tal informacion del mercado, asi determinar como
se comportan los usuarios en los diferentes estimulos del marketing, alineando que es lo que ellos

al igual esperan de las tiendas que visitan.

2.8.9. Definicion de la muestra

El proyecto se enfocard en una muestra de 75 personas, hombres y mujeres jovenes entre los 20
y 35 afios en busca de productos con un valor agregado y nuevas alternativas de compra,
pertenecientes a estratos 3, 4 y 5; donde él 48,1% (36) es masculino y 52,9% (39) es femenino,

dato arrojada de la encuesta y la muestra puesta como punto de partida.
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2.8.10 Resultados de la encuesta
La encuesta fue aplicada a un total de 75 jovenes, hombres y mujeres, entre los 20 y 35 afios

de edad de estrato 3, 4 y 5.

1. ¢(En qué rango de edad se encuentra?

m 20 a 24 afios/ 62 = 25 a 29 afios/ 10 30 a 35 afios/ 3

Se concreta que nuestros clientes se encuentran entre 20 a 35 afios, pero el mas potencial se
identifica entre el rango de 20 a 24 afios, con un total de 83% al total de todos los encuestados,
dando a MAMBOA mas claridad a que publico deben dirigirse cada una de sus colecciones y
campafias publicitarias para lograr asertividad con la informacidn entre producto, experiencia 'y

cliente.
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2. ;Genero?

B Femenino/ 39 M Masculino/ 36

Para MAMBOA, esta informacion se convierte en relevante por el notorio porcentaje de
participacion del género masculino dando a la marca la seguridad de explorar la moda masculina
en colecciones y poder proponer a un mercado mixto, convirtiendo la marca en potencial eleccion

para el cliente.

3. ¢Ciudad de residencia?
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La marca MAMBOA, basada en esta informacion da confirmacion que uno de los métodos de
venta y distribucion de sus productos, tendria acogida en diferentes ciudades del pais gracias a la

venta On line y la distribucion por medio de empresas dedicadas al envio de mercancia.
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4. ;Cual es su profesion u ocupacion?
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Esta seccion es de importancia para la marca MAMBOA, con el fin de seguir complementado
el perfil y las caracteristicas de estilo de vida del cliente interesado en cada uno de los productos

de la marca.

5. Estrato

Estrato 5/ 10

Estrato 3/ 44

Da definicion y caracterizacion a la marca, especificando el cliente potencial y el nivel
socioecondmico al que pertenece, dando a la marca complementos de mercadeo y precios para

los productos de cada una de las colecciones donde el nivel socioeconémico al que pertenece el
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cliente de MAMBOA es el 3 con una mayoria significativa, sin embargo también hay
participacion en estratos 4 y 5. Verificando que la proyeccion de precios si esta totalmente

relacionada con los ingresos del cliente MAMBOA

6. Marca el bien de consumo que mas aprecias.

\\\\
m Tecnologia/ 21 m Ropa y accesorios/ 19 Musica/ 9
Viajes /18 m Decoracion/ 1 = Revistas o libros online/ 1

Otros/ 6

Esta unidad esta disefiada para complementar el perfil y confirmar el tipo de cliente
millennials al que la marca MAMBOA proyecta como cliente potencial, con sus gustos y estilo

de vida, contribuyendo a recoleccion de datos para la generacion de contenidos.

7. ¢Qué importancia le da al vestuario en su diario vivir?

%

B Muy importante/44 ® Importante/30 B Poco importante/1
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Para el cliente potencial de MAMBOA es de gran importancia el vestuario y por consiguiente
los accesorios que acompafian la moda con una gran recurrencia, haciendo que MAMBOA y sus

productos sean la opcion mas efectiva en el mercado.

8. ¢Como se definiria, de acuerdo a las tendencias de moda su estilo al vestirse?

B Seguidor de tendencias/ 44 Creador de tendencias/ 31

Es importante que tan arriesgado y actualizados a las tendencias son los clientes potenciales de
una marca como MAMBOA, ya que esto proyecta que tanto entre el concepto de disefio y
experiencia se puede aventurar y su aceptacion en el mercado. Si son seguidores de tendencias la
marca debe ofrecer actualidad e innovacion de acuerdo a los tipos de venta, distribucion y disefio

a la vanguardia.

69



9. Con que frecuencia compra o vitrinea productos acompariantes de la moda (morrales, bolsos,

billeteras, cosmetiqueras, entre otros)

m Solo cuando necesito/ 55 B Una ves al mes/ 10

Dos veces al mes/ 6 Tres veces al mes/4

Para MAMBOA es importante conocer la frecuencia en el que el cliente adquiere o se interesa
por este tipo de productos, para poder crear estrategias de fidelizacion de los productos y la
necesidad de experiencia en el uso de los mismos, al identificar que el cliente solo adquiere
productos cuando lo necesita, MAMBOA esta en la estrategia de poder crear necesidad

ofreciendo productos de necesidad continua.
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10. ¢Cuanto gasta en productos (morrales, billeteras, cosmetiqueras entre otros) al mes?

B Menos de $20.000/ 15 B Entre $21.000 y $60.000/ 27
Entre $61.000 a $100.000/ 23 ® Entre $101.000 a $300.000/ 1

Para MAMBOA los datos arrojados son de gran importancia para el desarrollo de la

estrategia de precio y confirmacion de que los clientes potenciales estarian dispuestos a pagar lo

proyectado por los diferentes productos de la coleccion.

11. ¢Por qué medio adquiere este tipo de productos?

Tienda o local/ 46

Internet(Pagina web)/ 3 l
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La estrategia de venta debe estar registrada en diferentes medios y herramientas, garantizando
que tener una tienda fisica es de gran importancia e impacto en el pablico, sin embargo, no
podemos descuidar los nuevos métodos de venta On line, para los cuales el cliente MAMBOA

también siente atraccion por su involucracion a los medios digitales y su viralidad en las redes.

12. ;Qué valor les otorga a las marcas a la hora de comprar? Siendo 1 el menos y 5 el mayor.

Calidad

40
35
30
25
20
15
10

5

0 -

1 2 3 4 5
Exclusividad

35
30
25
20
15
10
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20

15

10
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25

20

15

10
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Marca

Precio

4 5
4 5
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Servicio al cliente

30
25
20
15

10

Para el cliente potencial es de gran impacto al momento y decisién de compra aspectos como
el servicio al cliente y la calidad de los productos frente a las demas caracteristicas expuestas, da
claridad que para la marca debe ser prioridad enfocar la experiencia de cliente en estos dos

aspectos sin omitir las demas.
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13. {Conoce eventos nacionales de moda? ;Cuales?

Eventos de moda
40

35
30
25
20
15
10

. mm -
Bogota Colombia  Colombiatex / Cali Exposhow Expo Moda /2 Ninguno /38
Fashion week Moda /18 10 /3
/4

La base de esta pregunta en la encuesta realizada, es poder saber que tanto desarrollo hay en
eventos relacionados con la moda y como el cliente de MAMBOA se relaciona con el universo
de las tendencias, al conocer que es poco el involucramiento con el tema se convierte en

oportunidad de brindar esta informacién y convertirla en fundamental para el cliente.

2.8.11 Conclusiones a partir de las encuestas realizadas

El total de encuestados fueron 75 personas, en las cuales 36 son mujeres y 39 son hombres,
con un porcentaje de participacion de 48% femenino y 52% masculino, donde se observa también
que el rango de edades de los clientes potenciales estaria en un rango entre los 20 y 24 afios,
reflejado en los porcentajes con mas influencia de cliente de la muestra de acuerdo con la

encuesta realizada estarian entre 20 a 29 afios y menor entre rangos de 30 a 35 afios.
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La mayor parte de los encuestados, estan en el sector de ocupacion de estudiantes con 38
personas, profesionales con 29 personas y otros con 8 personas. Por consiguiente, se observa que
gran parte de los encuestados son estudiantes, los cuales se convierten en el target potencial de
los productos ofrecidos por la marca MAMBOA, deduciendo que la marca debe fijar las
estrategias de comunicacion y venta de acuerdo a este publico, convirtiendo la idea de negocio
viable por el publico al que se va a dirigir, rectificando que es potencialmente atractiva para los

jovenes de 20 a 29 afios con un alcance a personas de 30 a 35 afos.

De acuerdo a los niveles socioecondémicos el porcentaje mayor es por el nivel 3 con un
porcentaje de 58,7% con 44 personas, y una presencia de un nivel 5 con un 2,7%, resultado que
es favorecedor para la marca porque el publico objetivo podria ser potencializado de un nivel 3 a

un nivel 5 integrando las caracteristicas de disefio y experiencia.

Se identifica que sin ninguna duda el publico para desarrollar la marca MAMBOA es
inicialmente en la ciudad de Bogotéa de residentes, ya que un total de encuestados el 54% son
residentes de Bogota, sin embargo, hay presencia en otras ciudades de Colombia, favoreciendo la

oportunidad de venta on line a diferentes destinos.

Analizando una de las preguntas mas importantes y relevantes para la construccion de las
conclusiones, se encuentra el bien de consumo mas elegido con un porcentaje del 28% en
tecnologia, un 25,3% en ropa y accesorios y un 24% en viajes. Valores que identifican un perfil

claro del cliente potencial de MAMBOA, una persona interesada e involucrada con la tecnologia
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y contenido digital, una persona interesada en su estilo y modo de vestir e interesada en los

conocimientos culturales por los viajes y tendencias probablemente.

Segun los resultados de la encuesta es evidente que para la poblacion es importante como se
visten con un porcentaje de 58,7%, deduciendo que es importante destacar diferentes formas y
personalidades al momento de escoger las prendas y productos. Con un importante seguimiento
de las tendencias con un 58,7% en 44 personas de las encuestadas, dando oportunidad a

MAMBOA de potencializar el area del disefio enfocado a proponer tendencias.

El porcentaje de la frecuencia en la que la gente consume y adquiere este tipo de productos es
de 73,3% solo cuando lo necesitan, evidenciando que el publico no tiene la necesidad o el habito
de la compra frecuentemente, pero un 84% afirma que totalmente usa productos que transmiten

personalidad y estilo de vida.

En los resultados de cuanto una persona estaria a pagar por productos relacionados a la moda
estan en un 36% entre valores de $21.000 a $60.000 y un 30% entre $61.000 a $100.000. Donde
el medio de adquisicion es por medio de tienda o local con un 61,3% resaltando la importancia de

esta modalidad de venta y un 4% via internet, y un 38,7% que utilizan las dos modalidades.

Las personas escogen y adquieren sus productos en cuanto a algunas caracteristicas como
calidad del producto como la mas importante en la decision de compra, servicio al cliente y

precio entre otras caracteristicas, que ayudan a MAMBOA a resaltar los focos donde debe
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fortalecer su producto y el conocimiento de diferentes ferias textiles da a MAMBOA una
cobertura de que un porcentaje de personas si domina el tema y otro porcentaje igual desconoce,

oportunidad para poder dar a conocer tendencias.

2.8.12 Visitas de campo

Tabla 19.Visita de campo / Marca 1

C ;K : ( |
lej i

DESCRIPCION REDES SOCIALES EXPEIENCIA EN LOCAL | PRODUCTO/CALIDAD
Céfiro tejido,se dedica a la [ Sin pagina web propia, . .
La tienda ubicada en el
venta de sueteres, sacos, solo uso de redes .
. . sector de Chapinero, en la
bufandas, entre otros sociales instagram arte interna tiene una
elementos urbanos (@tucefiro) yfacebook i . Los productos son de
. . e . falencia en cuanto a la ]
disefiados con actitud. Por (Céfiro tejido), con . ., buena calidad,
. . ) ) distribuciéon de sus . .
otro lado, la tienda integra | contenido pertinente transmiten un estilo
. . L productos, por factores de .
disefiadores de moda, con hacia el publico . . propio.
L L . espacio; lo que convierte
un disefio innovador, objetivo y promocion de . .
esta experiencia de
plasmando productos los productos por .
. . . compra algo incomoda.
colombianos. distintos medios.
EMPAQUE/DISENO PRECIO/PRODUCTO REGISTRO FOTOGRAFICO/TIENDA

Los precios manejados
El disefio de los productos por Céfiro tejido son
ofrecidos son de un estilo | justos con relacidn a
urbano, juvenil,informal y |los productos ofrecidos,
casual. en factores como
calidad ydisefio.
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Tabla 20.Visita de campo / Marca 2

® ERRETRES

DESCRIPCION

REDES SOCIALES

EXPEIENCIA EN LOCAL

PRODUCTO/CALIDAD

Marca colombiana de
disefiadores
independientes, dedicada
a la fabricaciony
distribucién de prendas
de vestir para un publico
masculino; producida con
materiales libres de
maltrato animal ymano
de obra colombiana.

Pdgina web / Disefio
Ilamativo

https://erretres.com.co/ (buen

viaje del usuario). Ademas
cuenta con redes sociales
(instagram, facebook, twitter
y pinterest). Donde tienen
buen contenido en sus redes
sociales, manejando una
linea grafica en relacidn con
las plataformas digitales.

La tienda esta ubicada en
la Cr.9 #61-60 Local 1-01
en el sectorde
Chapinero.

Buscan destacarla calidad
de los materiales usados y
su manufactura, dando una

oportunidad de empleo a
madres cabeza de hogar.
Generando un valoral
trabajo colombiano por
medio de precios justos.

EMPAQUE/DISENO

PRECIO/PRODUCTO

REGISTRO FOTOGRAFICO/TIENDA

Los productos ofrecidos
por Erretres tienen un
concepto establecido y
concreto, donde
intervienen diferentes
caracteristicas,
elementos, colores y
texturas especificas.

Los precios manejados por
Erretres son coherentes, ya
que realizan productos
netamente colombianos en
cuanto a materia prima,
disefio, manufactura, donde
involucran a madres cabeza
de hogar,creando empleo

directo e indirecto para ellas.

® > —_—
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Tabla 21.Visita de campo / Marca

3

Ccu

BO

DESCRIPCION

REDES SOCIALES

EXPEIENCIA EN LOCAL

PRODUCTO/CALIDAD

Cubo es una marca que
se decia a distribuir
diferentes marcas de

disefiadores
independientes en la
ciudad de Bogota en
articulos de moda para

Cuenta con Facebook
(casa cubo), donde
promocionan la marca,
la tienda, suben
contenido de sus

La tienda ubicada en el
sector de Chapinero,
transmite un estilo

propio, haybuen manejo

de espacio ydistribucidn
de los productos en la
tienda, la visibilidad de

Cubo maneja productos
con un estilo, aparte de
sueteres ofrecen
articulos para el hogar.
La calidad de sus

prendas de vestiry productos. los productos es buena productos es buena.
disefio de hogar hacia los posibles
(multimarca). clientes.
EMPAQUE/DISENO PRECIO/PRODUCTO REGISTRO FOTOGRAFICO/TIENDA

El disefio yempaque de
los productos ofrecidos
por cubo, tienen un valor
diferenciador en cuanto
su presentacidn, tienen
buena manufactura,
resaltan un estilo
colombiano combinado
con lo moderno.

Los precios manejados
por Cubo son
establecidos de acuerdo
a los productos ofrecidos
y publico objetivo
manejado, donde
destacan que son
productos netamente
colombianos.

=y
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2.8.13 Conclusiones a partir de las visitas de campo

Segun el analisis desarrollado a unas visitas de campo a tiendas de disefiadores independientes
netamente colombiano, ubicadas en el sector de Chapinero, competencia directa del plan de
negocio MAMBOA, se evidenci6 que la venta de accesorios que acompafian la moda, si es una
idea de negocio pertinente y tiene gran oportunidad de establecerse en el mercado local y

nacional.

Se realizo el andlisis y estudio puntual de 3 tiendas de ropa concretamente, entre las cuales se
encontraron fortalezas y debilidades, en relacion de factores y caracteristicas en comin con la

marca MAMBOA vy su estrategia de disefio, produccion o distribucion.

En cuanto a las fortalezas, el disefio y manufactura totalmente colombiano sobresale como
valor diferenciador de otras marcas, pero se encontrd una debilidad la cual es que en Colombia
son pocas las marcas o tiendas que manejan este tipo de concepto, porque evidentemente se
siguen tendencias y conceptos de un mercado internacional, por lo tanto es una falencia, ya que
en Colombia hay tradiciones, conceptos y estilos de vida muy marcados, que se pueden
aprovechar de manera correcta para resaltar el disefio colombiano, factores que se desean

implementar a la idea de negocio de la marca MAMBOA a su favor.
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Por otra parte, las caracteristicas y factores en comun que estas tiendas tienen, se observo que
los medios utilizados para ventas son tienda o local y manejo de redes sociales con contenido, y
en una de ellas (Erretres) el uso de una plataforma digital como es una pagina web. Mientras se
realizaron las entrevistas, se evidenciaron ciertos factores de atraccion a clientes como son el
disefio, empaque, distribucion de los productos en la tienda, manejo de una paleta de color
correcta, manufactura, atencion al cliente y el mas importante es el lograr transmitir un rasgo y

estilo de vida propio. Ademas, la intervencion de factores ecoldgicos, sociales y culturales.

En referencia a la parte grafica de cada una de las marcas analizadas, se llego a la conclusion
gue no todas transmiten el concepto correcto, ya sea por color, tipografia, distribucion,
diagramacién, el uso de iconos o simbolos incorrectos, los cuales hacen parte de un proceso de

estructuracion y construccion de un conjunto de cualidades.
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CAPITULO 3. PROYECCION DE VENTAS

3.1 Proyeccion anual

Tabla 22. Proyeccion de ventas anual morral MAMBOA

PRONOSTICO DE VENTAS

Penetracion del mercado objetivo
KIT 1-MORRAL Y AGEMDA MAMEOA 1 1.164 1,176 1,191 1.211 a7
Precio Unitario producto 1 5 185.000 | & 186,235 | 134008 | & 2015041 & 220,075
Total Ventas producto 1 5 215,340,000 | 5 219.015.853,80 | 5 231.131.821,05 | § 244.558.522,71| 5 192.785.750,73
KIT 2 -BOLSO Y COSMETIQUERA 5 840 | 5 340 | s 852 & 804 s 876,36
Precio Unitario producto 2 5 120,000 | 5 120,840 | s 130,628 | & 141.078 | & 153.775
Total Ventas producto 2 -9 100,800,000 | £ 101.505.600,00 | § 111.310.765,44 | & 12192549547 | & 134.762.547,05
KIT 3 - BILLETERA ¥ PORTAPORTATIL -9 840 | 5 340 | s 8521 % 864 % 875
Precio Unitario producto 3 -1 90,000 | 5 90.630 | § 95.343 | 5 100.301 ] & 105.316
Total Ventas producto 3 5 75,600,000 | 5 76.129.200,00 | § §1.232.031,52 | § 86.659.704,16 | & 92,256.470,72
KIT 4 - PORTALAPIZ Y MORRAL CASUAL 5 840 | 5 340 | s 852 & 804 s 878
Precio Unitario producto 4 -9 120,000 | 5 120,840 | s 129,299 1 5 129,259 1 ¢ 142,450
Total Ventas producto 4 5 100.800.000 | & 101.505.600,00 | §  110.162.577,60 | § 111.714.163,20 | §  124.785.781,58
TOTAL INGRESOS POR VENTAS S 432,540,000 | § 498.156.253,80 | § 533.837.195,62 | § 564.857.885,54 | & 544.5590. 556,07

Extraido de Simulador finandero

546, 000ID00,00

Ventas mensuales

345.000000,00

44 0000000

343.000000,00

542, 000iD00,00

341 0000000

540.000000,00

A3E.000I00,00

A3 0DOUD00,00

A37.000000,00

436 000UD00,00 L B e e e e L

12333873 31010021803 180807 0309203032338 32328287728 2930013238353 3837 333930313243 33383837 3339503137 3333 38 38 3733 39 &0
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3.1.1 Politica de Cartera

El departamento de crédito de la idea de negocio MAMBOA, es responsable de mantener
claridad en sus cuentas, manteniendo el objetivo de administrar, controlar, proteger y velar por la
estabilidad de las cuentas y ventas de Mamboa, con la finalidad de disminuir el grado de

exposicion al riesgo financiero de la idea de negocio en materia de ventas.

Por consiguiente, se estableceran las siguientes pautas: Se podré efectuar el pago en la tienda
MAMBOA por medio de efectivo o tarjetas débito/crédito por medio del uso de datafono y en la

pagina web por medio de las transferencias bancarias a la cuenta oficial de MAMBOA.

Y en las cuentas como Instagram donde se podrian efectuar compras, se establecera él envio
de formato con codigo de barras o consignacion legal para efectuar el pago en los del grupo aval

a nivel nacional, con el respectivo costo adicional del envid.

3.1.2 Politica de Crédito

CLIENTES: El cliente de MAMBOA, pagara su producto de contado por lo cual no requiere
ningun tipo de financiamiento de crédito con relacion a la marca.

PROVEEDORES: El pago a proveedores se realizard a dos contados, uno al momento de
concretar la compra, que sera del 60% sobre el valor total de la mercancia y el 40% restante a la

entrega de la mercancia a la marca.
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CAPITULO 4. OPERACION

4.1 Ficha técnica productos

Tabla 23. Ficha técnica Producto kit #1

FICHA TECNICA KIT 1

NOMBRE DEL PRODUCTO

MORRAL MAMBOA - AGENDA MORRAL

CLIENTES

Jovenes entre 20 a 35 afios , de estratos 3,4y 5.

Venta éptima del
producto,
PROCESO ofreciendo
productos de
calidad.

Linea del producto dela
coleccidon #1 "Aires del
trépico”

PROCEDIMIENTO
ASOCIADO

CARGO O ROL DEL RESPONSABLE

Ventas

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Para obtener el producto ofrecido por la marca MAMBOA
existen distintos canales de venta:tienda, pagina web (tienda
online) yredes sociales. Los medios de pago son efectivo ya
través de datafono.

TIEMPO ESTIMADO

10 a 20 minutos

VALORKIT #1

S 185.000,00
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Tabla 24. Ficha técnica Producto kit #2

FICHA TECNICA KIT 2

NOMBRE DEL PRODUCTO BOLSO DE MANO MAMBOA- COSMETIQUERA MAMBOA
CLIENTES Jovenes entre 20 a 35 afios , de estratos 3,4y 5.
Venta éptima del
producto, PROCEDIMIENTO Linea del producto de la
PROCESO ofreciendo coleccion #1 "Aires del
productos de ASOCIADO trépico”
calidad.

CARGO O ROL DEL RESPONSABLE

Ventas

DESCRIPCION DEL PROCESO

Para obtener el producto ofrecido porla marca MAMBOA
existen distintos canales de venta:tienda, pagina web (tienda

(PRODUCTO) online) yredes sociales. Los medios de pago son efectivoya
través de datafono.
TIEMPO ESTIMADO 10 a 20 minutos
VALORKIT #2 S 120.000,00
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Tabla 25. Ficha técnica Producto kit #3

FICHA TECNICA KIT 3

NOMBRE DEL PRODUCTO BILLETERA MAMBOA - PORTAPORTATIL MAMBOA
CLIENTES Jévenes entre 20 a 35 afios , de estratos 3,4y 5.
Venta dptima del
producto, PROCEDIMIENTO Linea del producto de la
PROCESO ofreciendo coleccién #1 "Aires del
productos de ASOCIADO trépico"
calidad.

CARGO O ROL DEL RESPONSABLE

Ventas

DESCRIPCION DEL PROCESO
(PRODUCTO)

Para obtener el producto ofrecido por la marca MAMBOA
existen distintos canales de venta:tienda, pagina web (tienda
online) yredes sociales. Los medios de pago son efectivo ya
través de datafono.

TIEMPO ESTIMADO

10 a 20 minutos

VALORKIT #3

S 90.000,00
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Tabla 26. Ficha técnica producto kit #4

FICHA TECNICA KIT 4

NOMBRE DEL PRODUCTO MORRAL CASUAL MAMBOA - PORTALAPICES MAMBOA
CLIENTES Jévenes entre 20 a 35 afios , de estratos 3,4y 5.
Venta dptima del

producto, PROCEDIMIENTO Linea del producto dela

PROCESO ofreciendo coleccion #1 "Aires del

productos de ASOCIADO trépico"
calidad.
CARGO O ROL DEL RESPONSABLE Ventas

Para obtener el producto ofrecido por la marca MAMBOA
DESCRIPCION DEL PROCESO existen distintos canales de venta:tienda, pagina web (tienda

(PRODUCTO) online) yredes sociales. Los medios de pago son efectivoya
través de datafono.

TIEMPO ESTIMADO 10 a 20 minutos
VALORKIT #4 S 120.000,00

4.2 Estado de Desarrollo

El proyecto de la marca MAMBOA se encuentra en desarrollo en la etapa inicial, basado en el
plan de negocios que se ha venido desarrollando desde el afio 2016, con la proyeccion de poner

en ejecucion a partir de enero del 2018.
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4.3 Descripcion del Proceso

lustracion 3.Flujograma proceso
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CAPITULO 5. PLAN DE COMPRAS.

Especificar el plan de compras inicial de la marca MAMBOA, con el objetivo de lograr su

funcionamiento y desarrollo del plan de negocios planteado, determinando la actividad, el

responsable, valor total y la forma de pago.

Tabla 27. Plan de compras

PLAN DE COMPRAS

Propiedad, planta y equipo

NOMBRE DEL
PRODUCTO O SERVICIO CANTIDADES VALOR FORMA DE PAGO
RESPONSABLE
Mobiliario tienda y oficina [Made centro 1 S 13.410.000,00 |Dos contados
Equipos de computo Hp colombia 2 S 3.000.000,00 |Contado
TOTAL S 16.410.000,00
Inversiones en Cargos Diferidos
NOMBRE DEL
PRODUCTO O SERVICIO CANTIDADES VALOR FORMA DE PAGO
RESPONSABLE
Adecuacion tienday oficina [Grupo ecolux 1 S 3.800.000,00 [Dos contados
Constitucion legal de la Camara de 1 Contado
empresa comercio S 467.516,00
Pagina web theAhost.com 1 S 1.000.000,00 |Contado
Prog.ramz.a de contabilidad POS 1 Dos contados
version libre SISTEMA POS S 2.500.000,00
Publicidad de lanzamiento [|Printa delivery 1 S 2.800.000,00 |Dos contados
Estudio de mercado Fevox Colombia 1 S 1.500.000,00 |Contado
TOTAL| $  12.067.516,00
TOTAL COMPRAS $ 28.477.516,00
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CAPITULO 6. COSTOS DE LOS PRODUCTOS

6.1 Costos de los productos

A continuacion, se presentan los costos por producto (kit) para la ejecucion de la estrategia de

ventas y comunicacion de la idea de negocio de la marca MAMBOA.

Tabla 28. Costos produccidn kit #1

FICHA TECNICA: KIT 1 (MORRAL MAMBOA - AGENDA MAMBOA)

Materia prima Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Estampado cm $ 64,00 164,5 S 10.528,00
Tela cm S 48,00 164,5 S 7.896,00
Forro cm S 48,00 164 S 7.872,00
Cuero dm S 36,00 6 S 216,00

Insumos Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Cremallera unidad S 200,00 2 S 400,00
Broches unidad S 25,00 1 S 25,00
Etiqueta unidad S 2.000,00 2 S 4.000,00
Marquilla externa unidad S 900,00 2 S 1.800,00
Marquilla interna unidad S 500,00 1 S 500,00

SUBTOTAL| $ 33.237,00
MANO DE OBRA DIRECTA
Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Magquilacién unidad S 20.100,00 1 S 20.100,00
Manufactura agenda unidad S 10.000,00 1 S 10.000,00
Persona encargada
de empaquey Minuto hombre S 121,90 3 S 365,69
etiqueta
SUBTOTAL| $ 30.465,69
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Arriendo unidad S 185,00 1 S 185,00
Servicios generales unidad S 69,00 1 S 69,00
Reparaciones unidad S 20,00 1 S 20,00
Depreciacién equipo unidad S 20,00 1 S 20,00
de fébrica
Imprevistos unidad S 2,00 1 S 2,00
SUBTOTAL| $ 296,00
TOTAL COSTO PRODUCCION KIT 1| $ 63.999 |
UNIDADES AL MES | 67]
MARGEN 34,59%
PRECIO DE VENTA S 185.000,00

Nota 1.EI valor del cm2 deriva del valor total de la estampacion y tela de 100cm x 150cm con un valor de $28.000
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Tabla 29.Costos produccion bolso kit #2

FICHA TECNICA: KIT 2 (BOLSO DE MANO - COSMETIQUERA MAMBOA)

Materia prima Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida | Costo por unidad
Estampado cm S 64,00 217,5 S 13.920,00
Tela cm S 48,00 217,5 $ 10.440,00
Forro cm S 48,00 217,5 S 10.440,00
Cuero dm S 36,00 10 S 360,00

Insumos Unidad de medida Costos unidad  |Cantidad consumida | Costo por unidad
Cremallera unidad S 200,00 2 $ 400,00
Broches unidad S 25,00 2 S 50,00
Etiqueta unidad S 2.000,00 1 S 2.000,00
Marquilla externa unidad S 900,00 2 S 1.800,00
Marquilla interna unidad S 500,00 2 S 1.000,00

SUBTOTAL| $ 40.410,00

MANO DE OBRA DIRECTA

Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida | Costo por unidad
Magquilacion unidad S 26.000,00 1 S 26.000,00
Persona encargada de .

} Minuto hombre S 121,90 3 S 365,69
empaque y etiqueta
SUBTOTAL| $ 26.365,69

COSTOS INDERECTOS FABRICACION

Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida | Costo por unidad
Arriendo unidad S 185,00 1 S 185,00
Servicios generales unidad S 69,00 1 S 69,00
Reparaciones unidad S 20,00 1 S 20,00
Depreciacion equipo unidad $ 20,00 1 $ 20,00
de fabrica
Imprevistos unidad S 2,00 1 S 2,00

SUBTOTAL| $ 296,00
TOTAL COSTO PRODUCCION KIT 2| $ 67.072
UNIDADES AL MES 67
MARGEN 55,89%
PRECIO DE VENTA S 120.000,00

Nota 2.EI valor del cm2 deriva del valor total de la estampacion y tela de 100cm x 150cm con un valor de $28.000
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Tabla 30.Costos produccion billetera kit #3

FICHA TECNICA: KIT 3 (BILLETERA - PORTA PORTATIL MAMBOA)

Materia prima Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Estampado cm S 64,00 229 $ 14.656,00
Tela cm S 48,00 229 S 10.992,00
Forro cm S 48,00 229 S 10.992,00
Cuero dm S 36,00 1 S 36,00

Insumos Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Cremallera unidad S 200,00 2 S 400,00
Broches unidad S 25,00 1 S 25,00
Etiqueta unidad S 2.000,00 2 S 4.000,00
Marquilla externa unidad $ 900,00 2 $ 1.800,00
Marquilla interna unidad $ 500,00 2 s$ 1.000,00

SUBTOTAL| $ 43.901,00
MANO DE OBRA DIRECTA

Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Magquilacién Minuto hombre S 14.000,00 1 S 14.000,00
Persona encargada de
empague Y efiqueta Minuto hombre $ 121,90 3 $ 365,69

SUBTOTAL| $ 14.365,69
COSTOS INDERECTOS FABRICACION

Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Arriendo unidad S 185,00 1 S 185,00
Servicios generales unidad S 69,00 1 S 69,00
Reparaciones unidad S 20,00 1 S 20,00
Depreciacidn equipo
de fabrica unidad 3 20,00 ! s 20,00
Imprevistos unidad S 2,00 1 S 2,00

SUBTOTAL| $ 296,00
TOTAL COSTO PRODUCCION KIT 3| § 58.563
UNIDADES AL MES 67
MARGEN 65,07%
PRECIO DE VENTA S 90.000,00

Nota 3.El valor del cm2 deriva del valor total de la estampacion y tela de 100cm x 150cm con un valor de $28.000
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Tabla 31.Costos produccion agenda kit #4

FICHA TECNICA: KIT 4 (PORTA LAPICES - MORRAL CASUAL MAMBOA)

Materia prima Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Estampado cm S 64,00 224,5 S 14.368,00
Tela cm S 48,00 224,5 S 10.776,00
Forro cm S 48,00 2245 S 10.776,00
Cuero dm S 36,00 7 S 252,00

Insumos Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Cremallera unidad S 200,00 3 S 600,00
Broches unidad S 25,00 1 S 25,00
Etiqueta unidad S 2.000,00 1 S 2.000,00
Marquilla externa unidad S 900,00 2 S 1.800,00
Marquilla interna unidad S 500,00 2 S 1.000,00

SUBTOTAL| $ 41.597,00
MANO DE OBRA DIRECTA

Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Manufactura Minuto hombre S 27.000,00 1 S 27.000,00
:::;):jee;:?j:t: de Minuto hombre S 121,90 3 S 365,69

SUBTOTAL| $ 27.365,69

COSTOS INDERECTOS FABRICACION

Concepto Unidad de medida Costos unidad Cantidad consumida Costo por unidad
Arriendo de la fabrica unidad S 185,00 1 S 185,00
Servicios generales unidad S 69,00 1 S 69,00
Reparaciones unidad S 20,00 1 S 20,00
Depreciacidn equipo
defabrica unidad S 20,00 1 S 20,00
Imprevistos unidad $ 2,00 1 $ 2,00

SUBTOTAL| $ 296,00

TOTAL COSTO PRODUCCION KIT 4 $ 69.259
UNIDADES AL MES 67
MARGEN 57,72%

PRECIO DE VENTA S 120.000,00

Nota 4.El valor del cm2 deriva del valor total de la estampacion y tela de 100cm x 150cm con un valor de $28.000
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CAPITULO 7. INFRAESTRUCTURA

7.1 Infraestructura.

Tabla 32. Oficina MAMBOA

MAMBOA, requiere una oficina para llevar a cabo los procesos propios en la planeacion de
cada proceso creativo y administrativo. La infraestructura serd de 100 M2 y estara ubicada en la
zona G, Calle 71 con Carrera 4, en el exclusivo sector comercial y financiero de la ciudad de
Bogota. Contara con una sala creativa y de atencion a clientes/ proveedores, Bafio, cocineta,

depdsito y vigilancia las 24 horas.

)
= &= =K

2°NIVEL -COCINA / ZONA DE EMPAQUE/ZONA DE ETIQUETADO/

ZONA DE DISENO/ZONA DE DIRECCION/BAND MIXTO
S0MTS2
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El disefio de interiores para la tienda, propone un estilo de facil visualizacion de los productos

de la coleccidn, con un sistema de interiorismo basado en colores neutros para poder combinarlo

con las propuestas de vitrinas temporales mas facilmente, los materiales utilizados son la madera

en pallets y tubos de hierro, ubicada en el primer piso de la oficina de la zona G, calle 71 con

carrera 4.
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2" NIVEL -COCINA / ZONA DE EMPAQUE/ZONA DE ETIQUETADD/
ZONA DE DISENO/ZONA DE DIRECCIGN/BANO MIXTO
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96



CAPITULO 8. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

8.1 Analisis DOFA

Tabla 33. Analisis DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Diferenciacién en la
presentacion, concepto ycalidad de
los productos.

F2. El proyecto cuenta con el 50% de
recursos propios para iniciar.

F3. Precios accequibles

F4. Concepto novedoso en la tienda
F5. Ubicacién estratégica

D1. Bajo reconocimiento en el sector.
D2. Competencia en precios.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F - O (Ataque)

ESTRATEGIAS O - D (Defensivas)

1. Crecimiento ydesarrollo a
nivel nacional.

2. Alianzas con proveedores y
marcas lideres en el mercado.
3. Posicién competitiva.

1. Mejoramiento continuo en la
prestacion del servicio.

2. Ampliacién en variedad de
productos y servicios.

1. Posicionamiento de la empresa,
productos yservicios por medio de la
plataforma digital ydemds canales.

2. Competencia en precios con productos
yservicios de calidad.

AMENZAS

ESTRATEGIAS F-A (refuerzo - mejora)

ESTRATEGIAS A - D (retirada)

1. Incumplimiento de pago a la
cartera, por parte de los
clientes.

2. Competidores con afios de
experiencia en el mercado.

1. Establecerun seguimiento a los
proveedores yclientes, para
garantizarla calidad del servicio.
2. Generara nuestros clientes,
sentido de pertenencia porel
disefio colombiano.

1. Presencia en eventos locales,
enfocados en el tema.
2. Alianzas estratégicas con lideres en el
sector textil.
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8.2 Organismos de apoyo

Camara de Comercio de Bogota

La Camara de Comercio se establece como un organismo de apoyo, ya que brinda apoyo al
emprendimiento, constante capacitaciones y brinda la posibilidad de participar en ruedas de

negocios.

Asi mismo la Camara de Comercio (CCB 2014), orienta a las empresas en la identificacion de
oportunidades en el entorno, para el disefio de nuevos productos y servicios que le generen
nuevas o mayores utilidades a las empresas, atiendan necesidades de las comunidades y permitan

crear un factor diferenciador en el modelo de negocio local y nacional.

Fondo Emprender

El fondo emprender es un organismo de apoyo proyectos productivos, desarrollados por su

formacién académica para el desarrollo de las nuevas ideas empresariales, donde el fondo

emprende esta destinado para dar apoyo financiero a iniciativas empresariales que provengan y se

desarrollen por aprendices, practicantes universitarios o profesionales.
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Innpulsa

Es la Unidad de Gestion de Crecimiento Empresarial del Gobierno Nacional, creada para
promover el emprendimiento, la innovacion y la productividad como ejes para el desarrollo
empresarial y la competitividad de Colombia. Este programa nace como iniciativa de Bancoldex
para el desarrollo e innovacion empresarial, el cual apoya a emprendedores. Por consiguiente,
podria llegar a ser un organismo de apoyo para la marca MAMBOA, fomentando la
competitividad de las empresas colombianas y a su vez, lograr financiar una capitalizacion

empresarial e inversion inicial.

Gestando

Gestando incubadora empresarial Colombia solidaria, Este organismo de apoyo dara apertura
a la oportunidad de intensificar la efectividad del plan de negocios de Mamboa con el apoyo de

organismos de emprendimiento, buscando fortalecer y acompafiamiento empresarial.

Endeavor

Una red de apoyo y conexion entre emprendedores para fortalecer las debilidades del plan de
negocios, capacitando a empresarios con iniciativas de creacion proyectos empresariales,

logrando una red de mentores y aliados por mercados.
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CAPITULO 9. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

9.1 Mision

MAMBOA tiene el compromiso de ofrecer productos de la industria textil y marroquinera que
acompafien la moda, con manufactura y disefio totalmente colombianos, dirigido al mercado local
y nacional; utilizando herramientas en disefio e innovacion que generen confianza a los clientes de

la marca.

9.2 Vision

MAMBOA, busca cumplir con las proyecciones que se establecieron en el modelo de negocios,
siendo la marca preferida por sus clientes y mercados locales y nacionales con productos del sector
marroquinero que acompafan la moda, con un posicionamiento a nivel nacional por su calidad,

disefio y excelente servicio de la marca.
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9.3 Estructura organizacional

La estructura organizacional de la marca MAMBOA consiste en dar valor agregado y una
nueva direccion, enfocada a ofrecer desde el grupo creativo, estrategias de comunicacion menos

corporativas y mas alineadas a los comportamientos del cliente potencial.

Los componentes que rodean al cliente MAMBOA son la produccién impecable e innovadora
por sus conceptos en materias primas y valores intangibles entre usuario y producto, rodeado por
componentes en disefio, alineado al equipo creativo que se encarga de toda la propuesta visual y

de experiencia.

El desarrollo por parte de un comunity manager y un grupo de ventas, se fusionan para
ofrecer una experiencia de compra y acercamiento a la marca, por medio de las redes sociales y

su acercamiento a la tienda fisica y on line.

La estructura del organigrama facilita la interaccion alrededor del cliente MAMBOA,

registrando que cada proceso va relacionado a cumplir una propuesta de valor de producto,

servicio y experiencia.
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Tabla 34. Organigrama

|
[Enuwu CREATIVO j

ASISTENTE
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CAPITULO 10. ASPECTOS LEGALES

10.1 Tipo de empresa

MAMBOA, se constituira a través de una sociedad por acciones simplificadas “S.A.S”. Tipo

de empresa mas viable para la idea de negocio.

Pymerang (2015) afirma: Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S): Es un tipo societario
que vio la luz con la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008 y que retne todas las cualidades para
convertirse en el modelo de constitucién que se impondra en los préximos afios. Las Sociedades
por Acciones Simplificadas no exigen un nimero minimo de accionistas y, de hecho, permiten la
uni-personalidad. Ademas, se constituyen por documento privado que ha de registrarse en la

Céamara de Comercio.

Su simplicidad se da tanto en el momento de su constitucién, como en su funcionamiento, no
estando obligadas a especificar el objeto social. Tampoco se les exige crear una junta directiva ni

la revisoria fiscal. La responsabilidad se limitara a la aportacion de cada accionista.

10.2 Raz6n social

MAMBOA S.A.S, una marca textil en la ciudad de Bogota, lider en disefio e imagen visual en

el mercado de accesorios en la industria textil y marroquinera que acompafian la moda.
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CAPITULO 11. COSTOS ADMINISTRATIVOS

11.1 Costos Fijos

Tabla 35 Costos Fijos

COSTOS FOS

CONCEPTO VALOR
Arriendo local S 8.000.000,00
Servicio de electricidad S 250.000,00
Servicio de agua S 180.000,00
Servicio de telefonia fija e Internet S 150.000,00
Serivicio de recoleccidon de basuras S 20.000,00
Servicio de telefonia movil S 40.000,00
TOTAL| $  8.640.000,00

OTROS

CONCEPTO VALOR
Servicio datafono S 83.000,00
TOTAL| $ 83.000,00

GASTOS PERSONAL

CONCEPTO VALOR
Direccidn y equipo creativo S  2.600.000,00
Asistente S 900.000,00
Community Manager S 1.000.000,00
Equipo de ventas S 800.000,00
Auxiliar de aseo S 400.000,00
TOTAL| $  5.700.000,00

OTROS

CONCEPTO VALOR
ARL S 67.500,00
subsidio de transporte S 415.700,00
TOTAL| $ 483.200,00
TOTAL COSTOS FIJOS | $ 14.906.200,00

104



11.2 Gastos de Mercadeo Mensuales

Tabla 36. Gastos de mercadeo mensuales

COSTOS MENSUALES DE MARKETING

ACTIVIDAD VALOR
Anuncios redes sociales S 100.000,00
Promocional a figuras publicas. S 120.000,00
Aroma “sensaciones” S 40.900,00
Publicidad externa S 100.000,00
TOTAL| $  360.900,00

GASTOS GENERALES

ACTIVIDAD VALOR

Tarjetas, catalogos, papeleria S 350.000,00

VALOR TOTAL | $ 710.900,00
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Tabla 37.Descripcion de cargos

DESCRIPCION CARGOS

CARGO

FUNCIONES

EDUCACION Y EXPERIENCIA

Director creativo

Persona con capacidad para
dirigir un equipo, manejo de
programas necesarios, gestionar
proyectos o metas establecidas.

Persona profesional en disefio
grafico, con enfoque en gestion de
proyectos.

Equipo creativo

Estard conformado por dos
personas, tendran la funcion del
analisis del mercado, producto,

publico objetivo, la realizacion de
estrategias creativas, estilos y
conceptos.

Disefiadores graficos con enfoque

en creacion de marca, manejo de

proyectos, disefio publicitario,
disefio textil.

Asistente

Persona encargada de
proporcionar apoyo
administrativo y logistico.

atencidn al cliente, gestion de
contratos, consultas de estados
financieros.

Community Manager

Persona encargada de
promocionar y gestionar la marca
Mamboa, por distintos canales de
comunicaciony gestion de
camapafias web.

Profesional en Mercadeo y
Publicidad, con experiencia en
programacién web, promociény
divulgacién de marcas.

Equipo de ventas

Persona encargada de detectar
necesidades, asesoramiento y
venta de productos y servicios a
los clientes; horario de lunes a
sabado.

Persona con formacién de
atencion al cliente. Tecnolégica

Auxiliar de aseo

Persona encargada de mantener la
tienda en perfectas
condiciones.Trabaja 3 dias a la
semana.

Bachillero o técnico
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CAPITULO 12. ESTUDIO FINANCIERO Y ECONOMICO

12.1 Inversion y financiacion inicial

Tabla 38 Inversion y financiacién inicial

FUENTES FINANCIACION

Financiacion propia Inversiodn Inicial
Rocio Castafieda S 15.023.629,00
Diana Mojica S 15.023.629,00
Total financiacion propia 30.047.258,00

Financiacion Banco de .. .
j Inversion Inicial
Bogota

Crédito de Libre inversion S 30.047.258,00
Total financiacion banco $ 30.047.258,00
TOTAL INVERSION S 60.094.516,00

El proyecto requiere una inversion inicial de $60.094.516,00 millones de pesos. Los socios

aportaran $30.047.258.00 millones de capital propio y se solicitara un crédito de Libre inversion

por $30.047.258 con el Banco de Bogoté a una tasa de 20.54% efectiva anual EA, este crédito

sera adquirido a un plazo de 5 afios.
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12.2 Estados financieros y viabilidad

12.2.1 Balance General

Tabla 39 Balance General

A 31 de diciembre A 31 de diciembr A 31 de diciembre A 31 de diciemb A 31 de diciembre
2017 2018 2019 2020 2021

ACTIVO

Activo Corriente

Efectivo y equivalentes al efectivo $ 86.769.653,56 | $ 44.756.515,17 | $ 50.499.480,00 | $ 22.627.909,51 |-$ 10.346.250,23
Cuentas por cobrar a clientes S 2.052.250,00 | $ 1.969.916,06 | $ 2.110.176,70 | $ 2.249.180,94 | $ 2.133.588,55
Inventarios S 12.362.868 | $ 33.632.846 S 40.255.558 | S 45.285.973
Intangibles $ 12.067.516,00 | $ 12.067.516,00 | $ 12.500.000,00 | $ 12.067.516,00 | $ 28.500.000,00
Total Activo Corriente $ 113.252.287,56 | $ 92.426.793,23 | $ 65.109.656,70 | $ 77.200.164,45 | $ 65.573.311,32
Activo No Corriente

Inversiones en terrenos (cuenta 1504) $ - $ - $ - - $ -
Inversiones en construcciones y edificaciones (cuenta 1516) S - S - S - S - $ -
(-) Depreciacion $ - $ - $ - $ - $ -
Inversiones en maquinaria y equipo (Cuenta 1520) s - S - S 23.228.383,00

(-) Depreciacion -$ 6.500,00 |-$ 6.500,00 |-$ 6.500,00 |-$ 26.250,00 |-$ 26.250,00
Inversiones en equipo de oficina (Cuenta 1524) s 13.410.000,00 $ - S - $ 33.241.281,00
(-) Depreciacion -$ 111.750,00 |-$ 111.750 |-$ 111.750 |-$ 111.750,00 |-$ 111.750,00
Inversiones en equipo de computacion y comunicacion (cuenta 1528) | $ 3.000.000,00 | $ 1.561.924 | $ 3.299.000 | $ 5.000.000 | $ 7.000.000,00
(-) Depreciacion S - S -

Inversiones en flota y equipo de transporte (cuenta 1540) S - S - S - S - S -
(-) Depreciacion $ - S - S - $ - $ -
Inversiones en Semovientes (cuenta 1584) $ - $ $ - S - $ -
(-) Depreciacion $ - $ - $ - S - $ -
Total Activo No Corriente $ 16.271.750,00 | $ 1.423.923,50 | $ 33.161.000 | $ 34.182.498,00 | $ 78.869.222,67

PASIVO A 31 de diciembre A 31 de diciembre A 31 de diciembre A 31 de diciembre A 31 de diciembre

Cuentas por pagar 72.160.378 72.708.908 73.820.170 74.676.758 71.677.479
Total Pasivo Corriente 72.160.378 72.708.908 73.820.170 74.676.758 71.677.479
Deudas por arrendamientos financieros - - - - -

Préstamos bancarios a largo plazo 26.321.397 21.507.683 15.765.913 8.917.163 748.015
Total Pasivo No Corriente 26.321.397 21.507.683 15.765.913 8.917.163 748.015
TOTAL PASIVO 98.481.775 94.216.591 89.586.083 83.593.921 72.425.494
Capital Social 31.617.000 - -

Resultados Acumulados (580.746) (409.798) 8.600.205 27.672.647 71.769.657
Resultado del Ejercicio 120.166 878.483 1.687.379 2.321.864 4.947.663
(menos) Pago de dividendos (114.158) (834.558) (1.603.010) (2.205.771) (4.700.280)
TOTAL PATRIMONIO 31.042.263 (365.874) 8.684.574 27.788.740 72.017.040

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 129.524.038 $ 93.850.717 $ 98.270.657 $ 111.382.662 $ 144.442.534

Extraido de Simulador financiero
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12.2.2 Estado de Resultados

Tabla 40 Estado de Resultados

tado de Resultas 2017 2020
Ventas Contado $ 467.913.000,00 | $ 484.565.650,17 | $ 514.376.201,95 | $ 546.020.703,36 | $ 579.611.979,26
Ventas Crédito $ 24.627.000,00 | $ 23.638.992,69 | $ 25.245.332,48 | $ 26.990.171,33 | $ 25.603.062,56
Total Ingresos Brutos S 492.540.000,00 | $ 508.204.642,86 | $ 539.621.534,43 | $ 573.010.874,68 | $ 605.215.041,82
Costo de producto manufacturado y vendido $ 289.356.843,42 | $ 293.207.057,53 | $ 304.268.226,62 | $ 313.263.623,14 | $ 297.840.541,25
Utilidad Bruta (Ventas - Costo de Ventas) $ 203.183.156,58 | $ 214.997.585,34 | $ 235.353.307,81 | $ 259.747.251,55 | $ 307.374.500,57
Margen bruto
Gastos
Gastos Administrativos $ 200.958.287,21 | $ 210.664.197,80 | $ 219.700.816,35 | $ 229.989.736,46 | $ 238.026.352,39
EBITDA '5 2.224.869,37 '5 4.333.387,53 'S 15.652.491,46 'S 29.757.515,08 '5 69.348.148,19
Depreciacién S 2.164.500,00 | $ 2.198.800,00 | $ 2.029.833,33 | $ 2.435.800,00 | $ 2.435.800,00
Gastos de documentacion legal y preoperativos S 250.000,00 | $ 252.500,00 | $ 255.025,00 | $ 257.575,25  $ 260.151,00
Utilidad Op iva (EBITDA-Depreciaci y Amortizacit ) $ 4.389.369,37 | $ 6.532.187,53 | $ 17.682.324,79 | $ 32.193.315,08 | $ 71.783.948,19
Margen operacional
Gastos Financieros -$ 5.013.634,32 |-$ 4.224.067,11 |-$ 3.282.275,95 |-$ 2.158.912,96 |-$ 818.972,15
Utilidad antes de i -$ 374.264,96 | $ 2.560.620,42 | $ 14.655.073,84 | $ 29.413.324,66 | $ 69.735.534,77
Impuestos y/o provisién a impuestos 33% S - S 845.004,74 | $ 4.836.174,37 | $ 9.706.397,14 | $ 23.012.726,47
UTILIDAD O PERDIDA NETA -$ 374.264,96 | $ 1.715.615,68 | $ 9.818.899,47 | $ 19.706.927,53 | $ 46.722.808,30
Margen Neto
Extraido de Simulador financiero
Tabla 41 Flujo de caja libre
2016 219 2020 2021
Deprecidonss 5 - |8 $ $ $ $
EBITDA $ - |3 $ $ § ¥
moussns Operationales ] Bk $ $ $ 3
FLUJO DE CAJABRUTO $ L $ $ ] §
A Capitd de Trabaip 5 B $ $ § -5
A Capex 5 L $ $ § - |3
FLUJO DE CAJA L IBRE ] 60.094516.00 | § 3 H ] $
RENTABILIDAD 0%
TASA DE OP ORTUNIDAD
19%

Extraldo de Simulador financiero
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1.2.2.4 Criterios de decision financiera

Tabla 42 Indicadores financieros

Criterios de Decisién

TIR (Tasa Interna de Retorno) 37,57%
RENTABILIDAD 29,78%
TASA DE OPORTUNIDAD SECTOR 19,00%
WACC 11,70%
VPN (Valor presente neto) 54.046.958
VALOR VENTA PROYECTO 447.945.623
Nivel de endeudamiento inicial del negocio 50,00%
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CAPITULO 13. PLAN OPERATIVO

13.1 Cronograma de actividades

Tabla 43.Diagrama de Gantt

NUMERO MESES TRABAJO

DESCRIPCION Y JUSTIFICACION DE 2016 2017
ACTIVIDADES Agosto | Septiembre|] Octubre | Noviembre| Diciembre Enero Febrero Marzo Abril
SEMANAS 1(21314|1(2|3]4]1(2|3|4|1(2|3|4]1(2|3|4]1|2|3]|4]1|2|3|4]1(2|3|4]1]|2]3

Lluvias de ideas y planteamiento
inicial del proyecto

Planteamiento ydesarrollo de
anteproyecto y aprobacién

Estructura inicial del modelo de
negocio

Definicidn yjustificacién del
problema

Definicién de intencionalidad del
proyecto y su funcién desde el
disefio

Analisis tendencias del mercado y
de la competencia

Definicion concepto del producto

Disefio de estrategias de mercado

Planteamiento y desarrollo de
encuesta

Estructura proyeccién de ventas

Estructura de operacion

Estructura de costos

Definiciéon infraestructura
requerida

Estructura estrategia
organizacional

Estructura legal y de constitucidn

Desarrollo plan financiero

Revision yaprobacidn plan
financiero (viabilizacién)

Revision final modelo de negocio
Mamboa
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CAPITULO 14. METAS SOCIALES DEL PROYECTO

14.1 Plan Nacional de Desarrollo 2014 — 2018

El proyecto de la marca MAMBOA estara alineado con el Plan Nacional de Desarrollo 2014 -
2018, enfocado en el Objetivo nimero 2, en términos de integrar el territorio y sus
comunidades, para contribuir al cierre de brechas poblacionales y sociales, potenciando la
conectividad para la inclusion productiva y el acceso a bienes publicos, servicios sociales e
informacion, especificamente el punto 2, se enfoca en avanzar en la conectividad fisica y digital
para el desarrollo productivo y de comunicacion, para alcanzar los propositos de integracién
territorial, se requiere avanzar en esquemas innovadores de ejecucion, que focalicen la

participacion de la comunidad en su desarrollo.

14.2 Cluster o cadena productiva

La cAmara de comercio es el ente encargado de dirigir y orientar el proceso de crecimiento de
los diferentes clUster de en la ciudad de Bogota, para la marca MAMBOA el cluster de cuero,

calzado y marroquineria es el idéneo por el proceso de producto que ofrece la marca.

De acuerdo con los pilares expuestos por la orientacion del cluster de cuero, calzado y

marroquineria donde la marca MAMBOA se interesa se encuentra la articulacion con las
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diferentes entidades y empresas del sector, logrando una red de apoyo y un valor compartido por
la consolidacion del cluster a nivel nacional para el consumo interno y de paises de las américas,
conjugandose con la misién y vision que tiene la marca MAMBOA a un corto y mediano plazo,
logrando identificar que la marca esta orientada a un segmento econémico acorde con el cluster

como el medio y alto.

El cluster esta alineado estratégicamente a disefio, moda y valor agregado que son al igual los
pilares de la construccion de la marca MAMBOA con su propuesta de valor hacia el mercado
objetivo, donde proponer como disefiadores independientes fortalecera el cllster y al igual dara
apoyo al fortalecimiento empresarial y al talento humano, logrando una competitividad en el

mercado con el fin de buscar desarrollo en diferentes campos de accion.

MAMBOA como marca perteneciente al cluster de cuero, calzado y marroquineria busca

ofrecer productos que intervengan en la innovacion, confort y disefio para fortalecer la propuesta

de valor y el valor compartido con el cluster.

113



14.3 Generacion de Empleo directo e indirecto

DIRECTO: Para el primer afio de operacion, la marca MAMBOA generara cinco empleos

directos, a partir del desarrollo del proyecto.

INDIRECTO: EI proyecto creard méas de 20 empleos indirectos a partir de la estrategia de

tercerizacion del servicio. Los proveedores tendran la oportunidad de activar sus actividades y

mantener o aumentar sus empleados, para cumplir el requerimiento de servicio y producto para la

marca.

14.4 Equipo emprendedor
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Tabla 44.Cuadro de emprendedores

EQUIPO EMPRENDEDOR

CASTANEDA MURCIA

DISENO GRAFICO

UNIVERSITARIA LOS
LIBERTADORES

con un perfil propositivo a nuevas
formas de desarrollo para estrategias
de comunicacién y experiencias por
medio del disefio.

NOMBRE PROFESIONAL EN UNIVERSIDAD PERFIL EXPERIENCIA PROFESIONAL
Disefiadora grafica especializadaen la |Textiles LaFayette,
realizacion y gestion de proyectos de  |encargada de realizar grafias
comunicacién e informacion visual, especializadas para la
especializada en areas como editorial, [estampacion en textiles por
ilustracion, disefio de empaquesy medio de diferentes

ERIKA ROCIO FUNDACION comceptualizacion de piezas graficas, [tecnologias, para diferentes

marcas de la industria textil
nacionales e internacionales,
con un manejoy
conocimiento en tendencias
globales de la moda, textiles
y color.

DIANA KATHERIN
MOJICA PASIVE

DISENO GRAFICO

FUNDACION
UNIVERSITARIA LOS
LIBERTADORES

Disefadora grafica con experienciay
conocimientos en disefio mecanico,
arquitectonico, editorial, disefio de
empagques e identidad de marca. Soy
una persona enfocada en observar los
detalles en mi trabajo para asegurar la
calidad del mismo, también alguien con
alto interés por aportarideasy
soluciones efectivas en el trabajo de
manera que se logren los mejores
resultados, con pasién por el colory sus
diferentes maneras de expresarlo.

Cubo, Disefio & Publicidad
Encargada de realizar artes
finales para marcay venta de
material P.O.P, productos
promocionales, disefio de
piezas parala comunicacion
interna de la empresa,
manejo de redes socialesy
publicidad de la compaiiia.
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CAPITULO 15. IMPACTO DEL PROYECTO

15.1 Econdmico

La idea de negocio MAMBOA sera un promotor de la dindmica comercial al incluir empresas
nacionales como proveedores directos para el desarrollo oportuno del proyecto, también se
buscara resaltar la industria marroquinera colombiana a nivel nacional e internacional, generando

una mejor oferta a la demanda.

15.2 Social

La idea de negocio MAMBOA, enmarca muchos de los aspectos expuestos en el Plan de
Desarrollo Nacional 2014-2018 y la Red Cluster Colombia, sera un aliado estratégico para el
proyecto, ya que cuenta con el liderazgo y apoyo institucional de la Camara de Comercio de
Bogotd4, donde lideres empresariales, Gobierno, entidades de apoyo y academia trabajan
colaborativamente para incrementar la productividad y competitividad del sector. Trabaja con
actividades econdmicas relacionadas con textiles, confecciones, entre otros. Lo que generara un

crecimiento oportuno para la idea de negocio MAMBOA y sus integrantes.
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15.3 Ambiental

La marca MAMBOA tendra como estrategia ambiental el no uso de empaques elaborados con
plastico, por lo tanto, implementard un empaque tipo tula para evitar el uso de materiales
contaminantes.

Por otra parte, MAMBOA plantea como politica de alianzas a las empresas proveedoras que
hagan uso de politicas en pro y conservacion del medio ambientales en sus procesos industriales

y que compartan la cultura de la conservacién ambiental.
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ANEXOS

Anexo 1. Pagina web y redes sociales

Mamboa Moda
480 297 312

EDITAR TU PERFIL
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Anexo 2. Papeleria
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Anexo 3. Producto

Anexo 4. Catélogo, brief de inspiracién y manual de identidad corporativa
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Anexo 5. Cotizaciones

Cotizacién coleccién 1

Proveedor
Empresa: PrintStyle  Telefono: 4282499 Direccién: Fontibon

Motivo:

Cotizacién solicitada de los siguientes articulos

Cantidad Descripcién Valor Valor total + iva

1 metro Impresién digital $26.000 $31.000

Cotizacién Textilero

Proveedor
Empresa: Textilero Telefono: 2893093 Direccidn: cra10 a # 1 C - 21 sur

Motivo:

Cotizacién solicitada de los siguientes articulos

Cantidad Descripcién Valor
I Impresion digital $40.000
con tela
10 metros  Impresiéndigital - §98 000
con tela
10 metros ~ Impresisndigitol 16 000
sin tela
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Cotizacion Corissia

Proveedor
Empresa: Corissia Telefono: 2118549 Direccidn: calle 69 #11 A - 34

Motivo:

Cotizacién solicitada del valor en impresion digital sobre tela

Cantidad Descripcidn Valor
1 metro Impresion digital $09.300
con tela

Cotizacién Dsarach

Proveedor
Empresa: Dsarach Telefono: 5422553 Direccidn: calle 59 #10 - 08

Motivo:

Cotizacién solicitada de impresion digital sobre tela
Cantidad Descripcion Valor

90 em x 70 em impresién digital sobre $13.000
tela por paneles

90 em x 120cm impresion digifcﬂ sobre $23.000
tela por paneles
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Anexo 6. Cotizacion maquilado de productos

Cotizacion coleccién 1

Proveedor

a : Comercializado D.C. 5A5
antacts : Don Dagoberto Cadena

- Calle 425 # 19-50 Mail : comercializadarad_cayahoo.com
- 767 6300 - 311 5508516

Mativa:

Por la siguiente enviamos cotizacién solicitada de los siguiente items:

[nitaria

Cantidad Ref. Producta Descripein

Balso de mano con 1 bolsillo principal, 1 extema y 1 intermo

Falor Total

a6 01_Bolso de mano ¥ . $17,500 $630,000
téenica.
p— da 1 Balsilo principd 1 extemay 1
36 02_Morral internao, con detalle y $20,100 723,600
en cuero. Especificaciones en ficha técnica.
. Bl idad de 1 balsillo princij Finternos, con
36 03_billetera detalle e cuero, Especificaciones en ficha ticnca, $4,000 $144,000
Morral casual con capacidad de 1 bolsillo principal, 1 externo.
36 04_morral casual y 1intemno, con detalle y cargaderas en cuero, Especifics- $20,000 §720,000
ciones en ficha técnica.
: Cosmetiquera con capacidad para 1 bolsillo pringipal, 1
36 05_cosmetiquera oy 1 intaimo;farrade. Espacicaciones an ficha tinica $8,500 $306,000
) Porta lagices con 1 bolsillo principal, 1 extemo y 1 interno;
36 06portalapices  forado. Especificaciones en ficha térica $8,000 $288,000
) Accescrio porta computader con 1 balsilla inteme, con
36 06_porta portatil detalle en cuero, Especificaciones en Bicha técnica. $10,000 $360,000
Tres millones ciento setenta y un mil seicientos pesos Total 53,1 71,600

Anexo 7. Empaque y etiquetas
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