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1. RESUMEN

TITULO: PLAN DE MARKETING DE LA LINEA BUSOS CANNABIS

AUTORES: Omar Buitrago Bedoya, Daniel Restrepo Jiménez
PALABRAS CLAVE: Marketing, Matriz dofa, Busos Prom

DESCRIPCION

Se busca crear un plan de marketing para la confeccién de prendas dedicadas a la
representacion del dltimo afio de bachillerato y recuerdo representativo de este,
siendo la palabra prom referente a la promocién o generacién de los graduandos,
estas prendas se les conoce como busos prom, sabiendo que estos han venido
creciendo a lo largo de los afios en la mayoria de los colegios del pais, adoptando
una moda en las preparatorias de los estados unidos, el proyecto en si busca
como clientes potenciales a los estudiantes de grado 11° y que por medio de
nuestra propuesta estos contribuyan a cambiar los esquemas de los busos prom
gue maneja la competencia implementando asi el desarrollo de nuevas ideas y
busos exclusivos para llenar las expectativas del cliente.

Actualmente los estudiantes estan buscando disefios que no se les estan
desarrollando siendo este un mercado que continua siendo prometedor,
aprovechando ademas de que Pereira es una ciudad dedicada a la confeccion y
con un clima adecuado para la comercializacion de dicho producto.

No obstante hay barreras las cuales se deben romper, siendo esta la razén de
este proyecto, en primera instancia se busca ganar mayor competitividad frente a
las demas empresas de busos prom que usualmente vienen desde ciudades como
Bogota y Medellin, se busca fortalecer la imagen corporativa de la empresa, se
buscan los tiempos regulares para una oportuna cotizacién, se busca incluir en
nuestro portafolio las ideas mas frescas de estudiantes jovenes y todo esto con la
implementacion de una plan de marketing que busca abarcar todas estas
necesidades tanto del cliente como empresariales.



Busos Cannabis es una empresa que quiere expandir su mercado y que ha venido
cumpliendo de manera satisfactoria los trabajos realizados, es una empresa joven
gue piensa en hacer productos que marquen la diferencia y que sean un referente
para continuar con la tradicion de los busos personalizados al finalizar el
bachillerato.
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2. DEFINICION DEL PROBLEMA

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente el uso de redes sociales ha beneficiado a la creatividad de las
personas, haciendo que estas quieran hacer prendas cada vez mas originales
apoyadas en redes sociales como Pinterest que ha sido de gran influencia para la
inspiracion de millones de personas', dicho esto, es comdn ver como los
estudiantes de grados 11° cada dia buscan un disefio mas innovador que logre
identificarlos de las demas instituciones educativas pero sin la claridad de que
empresa local pueda realizar el trabajo y que alcances o limitaciones tenga el
requerimiento de cada cliente, en ese momento es cuando empresas de otras
ciudades vienen en busca de un mercado tan creciente en el eje cafetero como lo
es la personalizacion de una chaqueta o buso prom, siendo esto producto de una
falta de participacion en la regibn o la poca imagen corporativa y el
desconocimiento generalizado de los trabajos que Busos Cannabis realiza.

Con el crecimiento de 417 estudiantes de grado 10 de colegios publicos y privados
respecto al afio 2014 se puede identificar que existe un gran mercado por
trabajar, ademas de las versatilidad y flexibilidad de la operaciones productivas
que conlleva la personalizacion parcial o total de una prenda especifica, por lo
tanto plasmar una marca como referente para este sector comercial es uno de los
objetivos del proyecto.

1 . -z . ~r . ~ . . z

Investigacion realizada por la compafiia MillwardBrown sefiala, que en la actualidad, Pinterest cuenta con mas de
75 millones de usuarios alrededor del mundo. Estas cifras colocan a esta red social como la mejor plataforma para
influir en las decisiones de compra de los usuarios

2Dato tomado de la secretaria de educacion de Pereira del afio <2014-2015>
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http://elcomercio.pe/noticias/pinterest-351034?ref=nota_redes-sociales&ft=contenido

Por este motivo se puede ver como siendo un mercado tan productivo aun no
existe un debido proceso a la hora de la adquisicién del proveedor de busos, ni la
cultura de como funciona la debida distribucién desde el punto de contacto hasta
la entrega de mercancia es por esto que es necesario el reconocimiento de una
empresa local que permita hacer todos los pasos sin ningun tipo de problemas
para el cliente, pues son estos problemas los que directamente influyen en
determinar el tiempo adecuado de pedido y preparacion del disefio, fuera de la
clara influencia en el momento de elegir la mejor opcibn como empresa.

2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Podré la linea Busos Cannabis elaborar un plan de marketing que le sirva para
tomar decisiones que mejoren en distintos aspectos las ventas, la fidelizacion, el
posicionamiento y la correcta distribucién del producto?

2.3 SISTEMATIZACION

¢ Como es la situacion actual de la empresa Busos Cannabis?

¢ Qué decisiones necesita tomar Busos Cannabis para ser una empresa lider en el
mercado de busos prom en la ciudad de Pereira?

¢, Qué preferencias deberd tener en cuenta la linea Busos Cannabis para el disefio
de prendas incluyentes?

¢, Cual es el mercado objetivo de la linea Busos Cannabis?

¢,Cuales medios de comunicacion actualmente son los mas influyentes para dar a
conocer la linea Busos Cannabis?

12



3. JUSTIFICACION

La empresa Busos Cannabis es una extension de la empresa Conexién Deportiva
dedicada a la dotacion de uniformes la cual lleva activa en el mercado 26 afos,
esta extension naciéo de una necesidad que no estaba siendo atendida en la
ciudad contribuyendo de esta manera a lograr algo totalmente nuevo en la capital
risaraldense ademas del empleo que estaba generando, sin embargo esta
extension tuvo la lastimosa decision de dejar su gestion por decision de los
propietarios, no es sino hasta el afio 2011 cuando Busos Cannabis resurge con la
idea de llevar la marca a todas las instituciones de la ciudad y ser asi un punto de
referencia en lo que a confeccién se refiere, especialmente los busos prom.

Los busos prom son prendas destinadas a ser de alta duracion debido al uso
excesivo que se le va a dar, es por esto que la calidad y la exclusividad de la
prenda sujeta al pedido es de vital importancia para una posible fidelizacion
efectiva, siendo esto el proposito de la prenda como distintivo en el colegio frente
a los demas estudiantes y por supuesto identificarse sobre las demas
instituciones, mas aun cuando actualmente la originalidad es clave a la hora de
definir la intencién de compra por parte un grupo/ colegio en general.

Actualmente hay 4845% estudiantes de grado 11° donde 3975° pertenecen a
instituciones publicas y eso es solo en la ciudad de Pereira, se ha observado cémo
los estudiantes no tienen claro nombres de empresas ni logos que las identifiquen
en lo que a la personalizacién de busos prom se refiere siendo esta situacién uno
de los mas graves problemas a solucionar por parte de la empresa Busos
Cannabis, y esto es debido a que actualmente aunque haya una clara tradicion
para obtener busos, camisetas, chaquetas o cualquier distintivo que represente
una promocion de grado 11° aun no existe una cultura que correlacione dichos
elementos con las empresas directamente encargadas de realizarlos, y esto es en
parte culpa de las mismas empresas que no han logrado tener esa afinidad o esa
fidelizacion con el cliente que haga que este Ultimo sea el interesado.

ZDato tomado de la secretaria de educacion de Pereira del afio <2014-2015>
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Es por esta situacion que son las empresas las encargadas de acercarse al mismo
cliente (colegio) afio tras afio sin conseguir aun el referente necesario para obviar
este paso. Es en este punto donde Busos Cannabis desea ser conocido por sus
clientes y ser utilizado como modelo en diferentes ciudades del pais y no
viceversa como sucede actualmente en Pereira, para lograr esto, en primera
instancia se debe ensefiar que virtudes se destacan sobre la competencia como
por ejemplo los disefios totalmente exclusivos hechos por manos pereiranas y a
partir de aqui, por medio de un plan de marketing encontrar que falencias existen
en la empresa y buscar como mejorarlas para ubicar a Busos Cannabis como la
marca distintiva de busos prom, para esto, la empresa necesita conocer las
necesidades, los gustos y el presupuesto del que dispone cada cliente para poder
enfocar de manera objetiva un mercado.

De esta manera es preciso y necesario elaborar un plan de marketing que pueda
explicar las variables que existen en el mercado de los busos prom y el
comportamiento de las personas frente a estas, se ha identificado que Busos
Cannabis ha tenido desde el afio 2012 una acogida considerable en cuanto a
disefio y calidad se refiere, no obstante se ha percibido que los clientes no se han
fidelizado con el nombre de la empresa por razones que se desconocen, es por
esto que se requiere generar estrategias que minimicen dichas situaciones y
algunas otras que posiblemente se desconozcan, ademas de la contribucion a la
empresa Busos Cannabis a ser mas competitiva en la ciudad y en la region,
adicionalmente, se ha observado que la publicidad usada por la empresa no ha
sido la més eficiente puesto que los estudiantes de colegios a los cuales ya se les
ha vendido, desconocen la marca, lo cual genera que los estudiantes recurran a
otro distribuidor.

14



4. OBJETIVOS

41 OBJETIVO GENERAL

Crear un plan de marketing para que la linea Busos Cannabis sea mas competitiva
y logre que sus clientes reconozcan la marca, disefiando las estrategias
correspondientes después de haber hecho el analisis.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Encontrar mediante el plan de marketing qué decisiones son necesarias para el
crecimiento de Busos Cannabis y de esta forma brindar una imagen novedosa y
reconocible en las instituciones educativas publicas y privadas de Pereira.

Diseflar estrategias que cumplan los objetivos de la investigacién descriptiva
enfatizando en los valores y los deseos del cliente con la intencion de ser el
principal referente de compra.

Determinar las caracteristicas del mercado objetivo de la linea realizando una
encuesta que permita la recopilacion de la informacion necesaria para conocer las
especificaciones que podria llevar el producto.

15



5. MARCOS REFERENCIALES

5.1 MARCO HISTORICO

A continuacién una breve historia de los busos o chaquetas en el mundo.

Desde épocas remotas el hombre ha tenido la necesidad de cubrirse para suplir la
necesidad de falta de calor en el cuerpo, si bien esto empez6 con una capa de piel
de diferentes animales, a medida que pasaba el tiempo y las estaciones
empezaban a hacerse presente, en unos sitios mucho mas notable que en otros,
el hombre comprendié que era necesario para sobrevivir a estas heladas una capa
extra de piel que pudiese darle el calor necesario para sobrellevar dicha
inclemencia climética. En un principio este podria ser el inicio de los busos o
chaquetas.

Ya hablando netamente de los busos prom donde tuvieron un breve inicio en el
siglo 19 hasta llegar al dia de hoy, podemos ver la evolucion que tuvo desde
chaqueta deportiva hasta un distintivo colegial, y esta se presenta a continuacion.

La varsity jacket, letterman jacket o college jacket como se llama en su lugar de
origen, nacié en dicha universidad norteamericana aproximadamente alla por el afio 1865.
El equipo de baseball de la universidad empez6 a utilizar una gran H en el pecho como
simbolo del equipo, cosida en las camisas de juego. Mas tarde el equipo de football
también empezaria a portar la H como emblema.

En un principio la letra de la universidad solo la podian llevar los capitanes de los equipos
pero luego se empez6 a premiar con la letra a los jugadores que destacaban (de ahi el
nombre de letterman), los cuales la cosian para lucirla en sus jerseys o chaquetas y poco
después en las cazadoras de tipo harrington. Esta estética saltd en poco tiempo al resto
de universidades e incluso a los institutos. El primero de ellos del que se tienen evidencias
en el uso de esta prenda fué el Phoenix Union High School de Arizona. Cada centro
afadia los colores propios para confeccionar la cazadora, habitualmente combinandolos
entre las mangas y el resto del cuerpo.

El motivo por el que las mangas solian ser de otro material, habitualmente cuero, era el de
mantener los brazos de los pitchers (lanzadores) del equipo de baseball, calientes,
aunque las cazadoras finalmente han sido adoptadas por todos los deportes
norteamericanos, desde el primigenio baseball, al football, baloncesto, hockey, etc...
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Actualmente las cazadoras "letterman" suelen acompafar a la letra de la escuela o
universidad, la mascota y nhombre de la misma bordados. Las letras se suelen otorgar
durante el primer afio (al principio solo los alumnos de segundo ciclo las podian llevar) de
participacion en un equipo, afiadiendo alfileres o "pins" por cada afio posterior de
pertenencia a dicho equipo. En la parte trasera de la cazadora es habitual bordar el
apellido del jugador. También es habitual que se afiadan parches en las mangas en los
casos en que el deportista practique méas de una disciplina.’

Hoy dia estos busos o chaquetas han tenido una transformacion a medida que la
moda trasciende y que los gustos varian conforme los tiempos cambian y aunque
la finalidad sigue siendo la misma de sobresalir dentro de un colegio o
preparatoria, los estilos han venido cambiando junto con las decoraciones que han
ganado variedad tratando de que cada prenda adquiera una caracteristica
adicional de la cual careciera algun predecesor de dicho disefio. Si bien en
estados unidos esta tendencia fue mucho més marcada y continua, es en
Colombia donde apenas en la década de los 80 donde se empieza a visualizar por
primera vez los famosos distintivos para algunos colegios del pais que empezaron
a usar una variacion de la chaqueta “letterman” donde se cambid las mangas en
cuero por tela perchada que alcanzaba a simular de manera notable el calor que
estas chaquetas brindan, que eran toda una novedad en esta época y mas
concretamente en el pais.

En la ciudad de Pereira no es hasta el afio 1988 cuando la empresa O&H
distribuciones hace su aparicibn y por primera vez provee a los colegios
Franciscanas, Diocesano y Sagrados Corazones de wunas chaquetas
promocionales dando apertura a un mercado poco o nulamente explorado en la
ciudad, abriendo paso a un negocio totalmente nuevo y que ademas pintaba como
muy prometedor®. Afio tras afio se podia ver el crecimiento y el auge que estaba
alcanzando estas chaquetas, situacion que fue aprovechada por empresas de
otras ciudades con el fin de explotar tal negocio que aunque variable por los
tiempos de pedidos y estilos, aun era muy rentable.

° [Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://stereovintage.blogspot.com/2012/12/college-days-la-historia-
de-las.html>

4Entrevista con Hugo Hernan Marin, Copropietario de O&H distribuciones <1988-1993> Datos histéricos de ventas y
pedidos de busos prom. Pereira, 22 de Abril del 2015.
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Los tiempos fueron cambiando junto con las modas, pero mas importante que eso
fue encontrarse con un mercado explotado, sin empresas locales, sin cultura de
compra de busos o chaquetas y con un alto deseo por parte de los clientes de
innovar.> Es en este punto cuando Busos Cannabis desea cambiar la manera
como se compra en Pereira, yendo directamente a lo que quieren los pereiranos e
implementar de esta manera una cultura en este negocio.

5ENTREVISTA con Omar Buitrago Gutiérrez, propietario Conexién Deportiva <1988-2015> Datos histéricos de
ventas y pedidos de busos prom. Pereira, 4 de Agosto del 2015
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5.2 MARCO CONTEXTUAL

5.2.1 Macro localizacién

El Eje Cafetero, llamado también Triangulo del Café, es una

region geogréfica, cultural, econdémica y ecologica de Colombia ubicada en los
departamentos de Caldas, Risaralda, Quindio con coordenadas

5°28'18"N 75°40'54"Q°

5.2.2 Poblacién

2'505.214 habitantes’

6[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <https://es.wikipedia.org/wiki/Eje_cafetero>

! Dato tomado de Resultados y proyecciones (2005-2020) del censo 2005
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http://tools.wmflabs.org/geohack/geohack.php?language=es&pagename=Eje_cafetero&params=5.4716666666667_N_-75.681666666667_E_type:city

5.2.3 Micro localizacion

Ciudad de Pereira localizada geograficamente por el Agustin Codazzi donde sus
coordenadas del origen plano cartesiano en el sistema de referencia MAGNA-
SIRGAS (ITRF94, época 1995.4, elipsoide GRS80) del municipio consultado son:

NOMBRE DEL ORIGEN: RISARALDA - PEREIRA - 2007

Departamento: RISARALDA

Municipio: PEREIRA

COORDENADAS ELIPSOIDALES

Latitud: 4°48'48.937"N

Longitud: 75°41'38.225"W

A este origen se le han asignado las siguientes coordenadas planas cartesianas
Norte: 1024195.255 m

Este: 1153492.012 m

Altura Plano de Proyeccion: 1500 m.s.n.m.m?®

8 [Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en http://geoportal.igac.gov.co/
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53 MARCO TEORICO

5.3.1 Sector textil-Confecciones

5.3.1.1 Confecciones

El sector confecciones, segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
(ClIV), tiene el codigo 1410 o 181, FABRICACION DE PRENDAS DE VESTIR,
EXCEPTO PRENDAS DE PIEL, este comprende diferentes productos asociados
al género (masculino, femenino), la edad del usuario (bebé, joven, adulto),
situaciones particulares (deportiva, trajes de bafio), ademas de diferentes prendas
usadas por todo el cuerpo (sombreros, guantes, correas, entre otros).

El sector confecciones tiene diferentes procesos dependiendo de cual producto se
esta fabricando, sin embargo comprende algunos pasos que estan en todos los
procesos, como lo son:

Disefio: Es la accion de planear que moldes usar que se ajusten al estilo pedido.

Extendido: La tela a utilizar es extendida a lo largo de una mesa de corte para
facilitar su trazado y corte, aln mas cuando estas comprenden un volumen alto.

Reposo: Seguidamente del extendido, la tela debe dejarse en un estado de
reposo sobre la mesa para que esta recupere su estado inicial, ya que como
cualquier material las telas tienen una deformacién cuando es manipulada, y es de
suma importancia evitar errores al momento del corte.

Trazo: Después de seleccionar los moldes correspondientes, se debe elegir el
material en el cual se trabajara para realizar el debido recorrido que compromete
la prenda a elaborar.

Corte: Es la parte del proceso donde después de haber reposado y trazado la tela
es sometido al proceso de corte mediante una cortadora industrial para tener las
piezas por lotes si es el caso.

Ensamble: El producto pasa por un proceso de produccion donde cada pieza es
unida para obtener el producto deseado

21



Revision: Por ultimo, el producto pasa por un ultimo control de calidad donde se
certifica que cada pieza esté en orden y en Optimas condiciones para ser llegado
al usuario final.

Estas prendas ya fabricadas tienen como insumos también elementos variables,
algunos son comunes en el proceso, como lo son:

Telas: Las hay de muchas texturas y colores, sin embargo para esta clase de
insumos es comun usar las telas perchadas.

Hilos: En especial se usan o hilos para bordar o para coser ambos son comunes a
lo largo del proceso.

“En cuestion de ventas, se estiman 17,1 billones de pesos para este afio 2015,
representando un aumento del 7% con respecto al 2014, afirma el presidente de
Inexmoda, Carlos Eduardo Botero”™®

“En Risaralda, el sector confeccion — textil ha ido creciendo durante los UGltimos
afos, y seguird asi durante este afio, ya que las empresas cada vez se estan
expandiendo mas y generando mas empleo e ingresos, asi como la constante
creacion de empresa que aportan al crecimiento de este sector, lo cual se puede
evidenciar con las nuevas compafiias creadas en la Zona Franca Internacional de
Pereira, en el sector de Caimalito.”*°

9[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://www.eltiempo.com/economia/sectores/proyeccion-del-sector-textil-
de-colombia-para-2015/15162788>

10[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://www.latarde.com/noticias/economica/144184-proyecciones-
moderadas-del-pib-para-el-ano-2015
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5.3.2 Busos Prom

Los busos prom pertenecen a este sector de confecciones y estan dirigidos
exclusivamente a los estudiantes de grado 11 los cuales demandan por un
producto personalizado y que los represente con su institucion, vemos entonces
un mercado objetivo en crecimiento ya que los jovenes quieren un producto cada
vez mas unico.

Los productos que la empresa Busos Cannabis ofrece estan principalmente
hechos en material perchado pesado Yy tienen algunos disefios compartidos, sin
embargo, los colores y los elementos afiadidos son todos a eleccion de los
estudiantes, por esta razén los productos son exclusivos y raramente se ven
busos parecidos entre una institucion y otra.

5.3.2.1 Tipos de busos

Hay una gran variedad de busos prom pero todos estos derivan de una
“‘beisbolera”, “letterman jacket” o “college jacket” la cual consiste en una prenda
con mangas de un color diferente al cuerpo, broches en el frente y bordados o
estampados segun sea el caso, también existen busos con capota para cubrir la
cabeza del usuario y hasta chaquetas o busos clasicos. (ANEXO 1)
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5.3.3 Plan de Marketing

Durante las ultimas décadas, para poder crecer y ser mas competitiva, las
empresas se han visto en la necesidad de utilizar diferentes herramientas, una de
ellas son los planes de mercadeo, los cuales ayudan a la toma de decisiones y a
la generacion de estrategias que soportan este crecimiento. Esta herramienta ha
venido creciendo durante los Ultimos afios ya que sus resultados se ven
evidenciados considerablemente en expansion e incremento de ingresos, por lo
cual es una herramienta eficiente y muy solicitada por cualquier tipo de empresa.

5.3.3.1 Definicién

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el plan de marketing es un
documento compuesto por un andlisis de la situacion de mercadotecnia actual, el
analisis de las oportunidades y amenazas, los objetivos de mercadotecnia, la
estrategia de mercadotecnia, los programas de accién y los ingresos proyectados
(el estado proyectado de pérdidas y utilidades). Este plan puede ser la Unica
declaracion de la direccion estratégica de un negocio, pero es mas probable que
se aplique solamente a una marca de fabrica o a un producto especifico. En dltima
situacioén, el plan de marketing es un mecanismo de la puesta en practica que se
integra dentro de un plan de negocio estratégico total.**

11[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http: //www.marketingpower.com/_layouts/Dictionary.aspx.>
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Segun McCarthy y Perrault, el plan de marketing, es la formulacion escrita de una
estrategia de marketing y de los detalles relativos al tiempo necesario para ponerla
en practica. Deberd contener una descripcién pormenorizada de lo siguiente: 1)
qué combinacion de marketing se ofrecera, a quién (es decir, el mercado meta) y
durante cuanto tiempo; 2) que recursos de la compafia (que se reflejan en forma
de costes) seran necesarios, y con qué periodicidad (mes por mes, tal vez); y 3)
cudles son los resultados que se esperan (ventas y ganancias mensuales o
semestrales, por ejemplo). El plan de marketing debera incluir ademas algunas
medidas de control, de modo que el que lo realice sepa si algo marcha mal.*?

Una definicion sencilla de plan de marketing dice “El plan de marketing se puede
definir como la elaboracion de un documento escrito que estd compuesto por la
descripcion de la situacion actual, el andlisis de dicha situacion, el establecimiento
de objetivos de marketing, la definicion de estrategias de marketing y los
programas de accién”, una definicién corta pero que sintetiza lo que de verdad es
y necesita un plan de marketing.”*?

Podemos combinar entonces estas definiciones para decir que el plan de
marketing es una herramienta analiza la situacién de actual de la empresa para
definir objetivos y estrategias que ayuden al mejoramiento de la empresa,
posteriormente, las decisiones tomadas, deben ser puestas en marcha y ser
controladas para asegurar el constante crecimiento de la organizacion.

El plan de marketing, debe tener unas limitaciones, el alcance y la cobertura,
correspondientes al tiempo en el cual se llevara a cabo el plan de marketing (corto,
mediano y largo plazo), y en donde se realizara (alguna seccion de la empresa, un
mercado en particular).

12[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <Marketing, Undécima Edicién, de McCarthy Jerome y Perreault
William, McGraw-Hill, 1997, Pags. 56.>

13[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://robertoespinosa.es/2014/03/25/como-elaborar-el-plan-de-
marketing/>
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5.3.3.2 Pasos para un Plan de Marketing

Diferentes autores consideran que existe una serie de pasos para ejecutar un plan de
marketing, sin embargo, algunos consideran ciertos pasos y otros no, es decir, no existe
una ley o una teoria establecida que defina exactamente cuales son los pasos a seguir,
dicho esto y apoyado en varias fuentes, establecimos los pasos que al menos deben estar
presentes para levar a cabo un plan de marketing exitosamente.

o Descripcion de la Situacion

Es el inicio del plan de marketing y busca describir la situacién actual interna y externa de
la empresa. En la descripcién externa, se toman factores posiblemente incontrolables
para la empresa, y que puedan representar oportunidades o amenazas que afectan
directamente el desempefio de la empresa, son ejemplos las preferencias de los clientes,
la entrada al mercado, la competencia, politicas de proveedores, entorno legal. En la
descripcion interna, son factores directos de la empresa y por tanto controlables, lo son
finanzas, marketing, recursos humanos.

. Analisis de la Situacion

Se procede a estudiar y analizar la informacién obtenida en el primer paso, sin embargo,
el area de marketing debe tener presente la mision y vision de la empresa para definir sus
objetivos de mercado, ademas de estar apoyado por los objetivos corporativos y politicas
de la empresa, soportados por esto, se procedera a analizar la situacién de la empresa de
manera interna y externa, para esto se utilizara diferentes herramientas, algunas de estas
son:

Analisis Historico: Utilizar datos relevantes de los Ultimos afios para proyectar como una
variable se comportara en el tiempo de manera cuantitativa, algunas de estas variables
pueden ser ventas, tasa de expansibn de mercado, tendencia de pedidos,
comportamiento de precios, entre otros. Se debe trabajar al menos con los Ultimos tres
afnos.

Analisis Causal: Buscar variables que expliquen los resultados de otras, ya sea positiva
0 negativamente en mercadeo, y asi encontrar las razones de estos resultados.
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Estudio de Mercado: Herramienta para generar datos e informacién relevante del
mercado que se pueda analizar, utiliza encuestas, entrevistas, entre otros y buscar
conocer la situacién del mercado para posteriormente trabajar en ella.

Andlisis DOFA: Realizar un analisis DOFA es una herramienta muy efectiva que analiza
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que tenga la empresa respecto al
marketing o a la competencia, nos daré informacion actual y posible futura de la empresa
gque podra ser analizada posteriormente.

En el analisis de la situacion es necesario tener en cuenta otros factores que afectan
directamente a la empresa y que posiblemente no se puedan controlar, estos seran
decisivos y se deben incluir, algunos de estos son:

. Entorno: Situacion socioeconémica, normativa legal, tendencias.

o Imagen: De la empresa, del producto, de la competencia.

o Cualificacion Personal: Equipo directivo, colaboradores.

. Posicionamiento en la Red: Paginas web, redes sociales.

o Mercado: Tamafo, segmentacion, tendencias, oferta y demanda.

. Red de Distribucion: Puntos de venta, logistica.

o Competencia: Participacion en el mercado, descuentos y ofertas, imagen,
distribucion.

o Producto: Tecnologia, gama, participacion en ventas globales, costos, precios,
garantias.

. Fijacion de Objetivos

Analizada la situacion, se procede a fijar objetivos, estos deben ser coherentes,
adecuados, claros, concretos, y con plazos fijados, y determinan a dénde queremos llegar
y de qué forma.
Trabajaremos tres tipos de objetivos enfocados al mercadeo, los cuales seran

o Objetivo de Posicionamiento
o Objetivo de Ventas
o Objetivo de Viabilidad

Estos mismos pueden ser cuantitativos y cualitativos, los cuantitativos se pueden trabajar
y analizar facilmente ya que son numéricos, por ejemplo volumen de ventas, porcentaje
de fidelizacion, entre otros, y los cualitativos son més dificiles de analizar y costosamente
cuantificables, sin embargo son bastante importantes en la toma de decisiones ya que
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reflejan opiniones relevantes que definen al producto, algunos de estos son tendencia de
clientes.

o Elaboracion y Seleccion de Estrategias de Marketing
Definir como se llevaran a cabo los objetivos propuestos en la etapa anterior, ademas de

apoyarnos en la matriz DOFA para generar estrategias, sin embargo se debe llevar un
procedimiento regular para elegir las estrategias enfocadas al marketing, estas son:

o Definicién del mercado objetivo.

o Planteamiento general y objetivos especificos de variables de marketing
o Determinacién del presupuesto

o Valoracion global del plan para conocer si se genera rentabilidad

o Designacion del responsable que ejecutara la estrategia

Plan de accion

Es la parte tactica del plan para llevar a cabo las estrategias y cumplir con los objetivos
fijados en el plazo determinado, se tomaran acciones sobre productos, precios, ventas,
distribucion, comunicacion, entre otros.

o Supervision

Supervisar periédicamente y corregir imprevistos del plan de marketing es necesario para
su correcta implementacion, para evitar darse cuenta demasiado tarde de un posible fallo
gue generen grandes pérdidas, se usan reuniones periédicas y cuadros de mando
integral, aqui se analizaran resultados de ventas, rentabilidades, posicionamiento, entre
otros. 1 *°

14[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://robertoespinosa.es/2014/03/25/como-elaborar-el-plan-de-
marketing/>

15[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://www.marketing-xxi.com/etapas-del-plan-de-marketing-
136.htm
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5.3.3.3 Teorias de Marketing

Primero se veran dos definiciones de marketing de expertos para contextualizarse:

e Marketing es: “la realizacion de actividades empresariales que dirigen el
flujo de bienes y servicios desde el productor al consumidor o usuario” AMA
(Committee on Definitions, 1960, p. 15).°

e Marketing es: “un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precio,
promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos
de la organizacién”. (Willian Stanton, MichelJ. Etzel,Bruce Walter, 2004)°

Si bien el mercadeo no es una ciencia exacta, puede ayudar a tomar decisiones
mas efectivas para el futuro de una empresa, para esto es recomendable seguir
algunas teorias basicas del tema que sirven de soporte para el andlisis de la
informacion recolectada del mercado, algunas de estas son:

e Posicionamiento

El posicionamiento de la empresa y sus productos es fundamental para el
incremento en ventas, generando en el cliente una necesidad de estos; la imagen,
marca o slogan, ayudan a los consumidores a recordar a la empresa y sus
productos

e Precio

El precio no solo depende de los costos y el margen de contribucién esperado,
sino que esta directamente relacionado a la competencia, de manera que si el
producto propio es mas costoso puede que sea superior en algun aspecto al de la
competencia en relacién a lo que perciben los consumidores, si es el caso opuesto
puede que sea mas accesible para el presupuesto del cliente, o si es igual al de la
competencia, puede que se compita solo por la marca ya que se percibiria que
ambos productos son equivalentes. Un precio bien elegido puede ser el factor
decisivo en el desarrollo de una empresa.

16[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en http://www.marketeando.com/2009/04/origen-del-termino-y-
concepto-del_6994.html
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e Canal de comercializaciéon

La venta de un producto envia un mensaje directo al cliente, por eso mismo el
canal de comercializacion es muy importante a la hora de una compra, si se vende
caro en un lugar con descuentos tendra un significado diferente que si lo vendo en
uno de marcas y productos exclusivos.

e Comercializacion viral

La tecnologia y los medios digitales juegan un papel supremamente importante en
la actualidad, la comercializacion por internet de ha vuelto un medio muy comun al
punto de que la gente prefiere pedir productos online para evitar moverse de sus
hogares, asi mismo las redes sociales y las comunicaciones influyen en la
percepcion de un producto, las opiniones son muy importantes a la hora de
comprar, y gracias a la tecnologia se puede consultar antes de comprar,
generando asi la decadencia de un producto o que se vuelva viral y venda en
grandes cantidades."’

17[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://pyme.lavoztx.com/los-ejemplos-de-la-teora-del-marketing-
5861.html>
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5.3.4 Matriz DOFA

La matriz DOFA (o FODA para algunos autores) es una herramienta generadora
de estrategias a partir de un analisis interno y externo de la situacion actual de la
empresa. Esta herramienta ayuda a diagnosticar la empresa y tomar decisiones
estratégicas para su mejora oportunamente, su nombre es generado por el
acronimo de sus iniciales, las cuales corresponden a debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas de las que dispone la empresa.'®

5.3.4.1 Andlisis Interno

El analisis interno busca identificar los factores internos claves de la empresa, es
una auto evaluacién donde identificamos los puntos fuertes y débiles de la
empresa, los cuales seran las fortalezas y debilidades de la matriz, lo son la
produccion, financiacién, mercadeo de la empresa, entre otros.

Fortalezas

Capacidades y recursos para explotar oportunidades ser competitivo con respecto
a otras empresas, caracteristicas del producto que lo hace mejor que otros,
ahorros en algunos recursos.

Debilidades

Factores en los que la empresa es inferior a la competencia, puntos en los que se
pueda mejorar, opiniones negativas de clientes, o por qué no estdn comprando
nuestro producto.

Analisis Externo

El analisis externo busca identificar los factores externos claves de la empresa, los
son las nuevas tendencias del cliente, comportamiento de la competencia,
tecnologia, entre otros y algunos incontrolables pero que influyen. Acéa
identificamos oportunidades y amenazas.

18[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://robertoespinosa.es/2013/07/29/la-matriz-de-analisis-dafo-
foda/>
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Oportunidades

Posibilidad para mejorar de la empresa, lo son nuevas tendencias de mercado,
cambios tecnoldgicos, legales que afecten la empresa, entre otros.

Amenazas

Posibilidad de peligro para la empresa o que la pueda afectar negativamente en
alguna medida, se deben evitar y convertir en oportunidad, lo son problemas de
financiacion posibles, comportamiento diferente de los competidores, entre otros.

Después de formada la matriz, con las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, se procede a generar estrategias en cada casilla de interseccion,
utilizando fortalezas para aprovechar oportunidades y evitar amenazas, ademas
de superar y reducir debilidades.

Tabla 1
FORTALEZAS [F) DEBILIGADES (¥}
Ll213 o Fotalezas Liata de debilidades
Estrategias F-O Estrategias D-O
OFORTUNIDADES (O}

Liztz de oportunidades

Usar =z fortalezas pars
aprovechias a3
oporunidades

Superar las debilidzdes
aprovechando las
oporunidades.

AMEMAZRE (A)
Lista e amenszas

Estrategias F-2

L3ar las fortaleras pars
EVILAN 133 AMen3zas.

Estrategias D=2

Feduclr a3 debillidac=s
EWIT3M |25 AMensI3s

Figura 2. Matriz DOFA [Dyson, 2004; David, 1997; Weihrich, 1982)

Las estrategias generadas ayudaran a la toma de decisiones y al crecimiento de la
empresa, como vemos, el analisis DOFA es una herramienta sencilla y bastante
atil, la cual debe ser aplicada constantemente para la actualizacion y constante
crecimiento de la empresa.
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5.3.5 Planeacion estratégica

5.3.5.1 Planeacién Estratégica

La planeacion estratégica es el desarrollo de planes de accion por parte de los altos
ejecutivos para alcanzar unos objetivos propuestos por medio de estrategias tras haber
realizado un analisis interno y externo de la empresa para finalmente direccionarla
correctamente. Se compone por:

1) Principios Corporativos: ldentifica y define los principios de la organizacion que
deben ser compartidos por todos en ella y que regulan a la organizacion. Se componen
por:

- Mision: Expresa la razén de ser de la empresa, lo que hace y quien lo hace.

- Vision: Expresa lo que quiere ser la empresa en un tiempo determinado.

2) Diagnostico Estratégico: Define como estd la empresa en su entorno
competitivo. Se compone por:

- Andlisis Interno: EvalUa las fortalezas y debilidades de la empresa.

- Andlisis Externo: EvalUa las oportunidades y amenazas que tiene la empresa
competitivamente

- Andlisis DOFA: A partir del analisis interno y externo, ayuda a definir si la empresa
esta en un nivel competitivo y puede desempefiarse en su medio.

3) Establecimiento de Objetivos: Se formula lo que quiere la empresa para un
periodo de 3 a 5 afios y definen el rumbo de la empresa, ademas de ayudar cumplir la
visién teniendo en cuenta la misién y el diagnostico estratégico.

4) Disefio, evaluacion y seleccion de estrategias: Se evalla la informacion del
andlisis DOFA para disefiar, evaluar y seleccionar estrategias que alcancen los objetivos
propuestos, la parte del disefio consiste en crear gran cantidad de estrategias para luego
evaluarlas (ventajas, desventajas, costo-beneficio) y seleccionar las que de verdad
lograran cumplir los objetivos.

5) Disefio de planes estratégicos: Se documenta lo anterior indicando como se van
a implementar las estrategias seleccionadas para cumplir los objetivos propuestos,
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indicando quién lo va a ejecutar, qué recursos ocupa, cuando y cuanto tiempo se llevara,
esto servirh como guia para el constante control del proceso.

6) Implementacion de Estrategias o Plan de Accion: Se ejecutan los planes
estratégicos seleccionados.

7 Control y Evaluacion de Estrategias: Se hace seguimiento a la implementacion
de los planes estratégicos, para confirmar que se esté ejecutando correctamente, luego
se evaluardn los resultados obtenidos asegurandose que cumpla con los objetivos
propuestos y se compararan con los resultados estimados. Si son necesarias acciones
correctivas, se procedera a hacer modificaciones como el encargado de ejecutar las
estrategias, mejor capacitacion, diferente distribucion de recursos, mayores inversiones o
simplemente la formulacion de nuevos planes estratégicos.*® %

YIcitado en 22 de Julio de 2015] Disponible en
<http://repository.javeriana.edu.co/bitstream/10554/7160/1/tesis42.pdf>

20[Citado en 22 de Julio de 2015] Disponible en <http://www.crecenegocios.com/la-planeacion-estrategica/>
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5.4 MARCO LEGAL

5.4.1 Cdbdigo de comercio

5.4.1.1 Titulo |

CAPITULO I
DEBERES DE LOS COMERCIANTES

Articulo 19. Obligaciones de los comerciantes.

5.4.1.2 Titulo Il

De los actos, operaciones y empresas mercantiles
Articulo 20. Actos, operaciones y empresas mercantiles. Concepto.
Articulo 21. Otros actos mercantiles.

Articulo 22. Aplicacion de la ley comercial a los actos mercantiles.

5.4.1.3 Titulo Il

DEL REGISTRO MERCANTIL

Articulo 26. Objeto y publicidad del Registro Mercantil.

Articulo 28. Personas y actos sujetos a registro.

Articulo 33. Renovacion de la Matricula Mercantil.

Articulo 34. Tramite de registro de las escrituras de constitucion de sociedades.
Articulo 35. Abstencién de matricular sociedades con nombres ya inscritos.

Articulo 36. Documentos que pueden exigir las Camaras al solicitarse la Matricula
Mercantil.
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Articulo 37. Sancion por ejercer el comercio sin inscripcion en el Registro
Mercantil.

Articulo 38. Falsedad en los datos que se suministren al registro mercantil.

Articulo 40. Registro de documentos no auténticos ni reconocidos.

5.4.1.4 Titulo IV

DE LOS LIBROS DE COMERCIO

CAPITULO |

LIBROS Y PAPELES DEL COMERCIANTE

Articulo 52. Inventario y Balance General.

Articulo 57. Prohibiciones sobre los libros de comercio.
Articulo 58. Sanciones por infringir prohibiciones.

Articulo 59. Correspondencia entre los libros y los comprobantes.

5.4.1.5 LIBRO SEGUNDO DE LAS SOCIEDADES COMERCIALES

Articulo 98. Concepto de contrato de sociedad.

CAPITULO Il
CONSTITUCION Y PRUEBA DE LA SOCIEDAD COMERCIAL

Articulo 110. Requisitos para la constitucién de una sociedad.

Articulo 111. Inscripcion de escritura publica de constitucion en el registro de la
camara de comercio.

Articulo 112. Efectos del no registro de la sociedad ante la cAmara de comercio.

Articulo 113. Omisién de requisitos en escritura social.
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Articulo 116. Registro mercantil como requisito para iniciar actividadesEstatuto
tributario

Articulo 616. Libro fiscal de registro de operaciones.

Articulo 616.1 Factura o documento equivalente.

Articulo 616.2 Casos en los cuales no se requiere la expedicion de factura.
Articulo 617. Requisitos de la factura de venta.

Articulo 618. Obligacion de exigir factura o documento equivalente.

5.4.2 Leyes nacionales

Ley 446 de 1998. Competencia Desleal y Propiedad Industrial

Ley 905 de 2004. Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre
promocién del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y
se dictan otras disposiciones.

Ley 1253 de 2008. Por la cual se regula la productividad y competitividad y se
dictan otras disposiciones.

Ley 1231 de 2008. Por la cual se unifica la factura como titulo valor como
mecanismo de financiacién para el micro, pequefio y mediano empresario, y se
dictan otras disposiciones.

Ley 1258 de 2008. Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones
simplificadas.

Ley 1419 de 2010. Por la cual se expide la Ley de Formalizacion y Generacion de
Empleo.

Ley 1480 de 2011. Por medio de la cual se expide el estatuto del consumidor y se
dictan otras disposiciones.

Ley 1648 de 2013. Por la cual se establecen medidas de observancia a los
Derechos de Propiedad Industrial
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5.4.3 Decretos nacionales

Decreto 624 de 1989. Por el cual se expide el Estatuto Tributario de impuestos
administrados por la direccion general de impuestos nacionales.

Decreto 1798 de 1990. Por el cual se dictan normas sobre libros de comercio
Decreto 2650 de 1993. Plan Unico de cuentas para comerciantes

Decreto 1162 de 2010. Por el cual se organiza el Sistema Administrativo Nacional
de Propiedad Intelectual.

Decreto 545 de 2011. Por el cual se reglamenta parcialmente los articulos 5, 7 48
y 50 de la Ley 1429 de 2010. (Ley 1429 de 2010. Por la cual se expide la Ley de
Formalizacion y Generacion de Empleo).

Decreto 4886 de 2011. Estructura de la Superintendencia de Industria y Comercio,
se determinan las funciones de sus dependencias.

Decreto 0704 de 2012. Por el cual se reglamenta parcialmente el articulo 61 de la
ley 1480 de 2011. (Ley 1480 de 2011. Por medio de la cual se expide el estatuto
del consumidor y se dictan otras disposiciones)

Decreto 489 de 2013. Por el cual se reglamenta parcialmente la Ley 1429 de
2010. (Ley 1429 de 2010. Por la cual se expide la Ley de Formalizacién y
Generaciéon de Empleo)

Decreto 735 de 2013. Por el cual se reglamenta la efectividad de la garantia
prevista en los articulos 7 y siguientes de la Ley 1480 de 2011. (Ley 1480 de 2011.
Por medio de la cual se expide el estatuto del consumidor y se dictan otras
disposiciones)

5.4.4 Superintendencia de industria y comercio
RESOLUCION 1950 DE 2009 Ministerio de Comercio, Industria'y Turismo

El objeto fundamental del presente Reglamento Técnico es el de establecer
medidas tendientes a reducir o eliminar la induccién a error a los consumidores.
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CAMPO DE APLICACION. (Articulo 3) Las disposiciones contenidas en el
reglamento técnico, se aplican a los productos clasificados en el Arancel de
Aduanas Colombiano, dentro de las Subpartidas Arancelarias de la Seccion XI,
correspondientes a los Capitulos 61 (Confecciones Punto), 62 (Confecciones
Plano) y 63 (Confecciones Hogar), asi como los productos que se clasifican dentro
de la Partida 4203 (Prendas de vestir en Cuero) (Articulo 3 de la Resolucién 1950
de 2009)

EXCEPCIONES. (Articulo 3 Paragrafo) El presente Reglamento Técnico no
aplicara a los productos determinados como:

a) Material publicitario, que ingrese al pais de manera ocasional para participar en
ferias, exposiciones, o que tengan intencion por objeto promocionar mercancias,
siempre que su cantidad no refleje intencién alguna de caracter comercial, su
presentacion lo descalifique para su venta, y su valor FOB no supere el monto
establecido por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales — DIAN. La
importacion de material bajo estas condiciones s6lo podra efectuarse por cada
importador, una vez en el semestre.

b) Donaciones, segun lo establecido sobre este particular por la DIAN.

c) Efectos personales o equipaje de viajeros, segun lo establecido sobre este
particular por la DIAN.

d) Envios de correspondencia, los paquetes postales y los envios urgentes, segun
lo estipulado sobre este particular por la DIAN.

e) Prendas de uso privativo de la Fuerza Publica.

Requisitos del Etiquetado de los productos confeccionados. (Articulo 5) . 5.2
Requisitos Generales: La informacion del etiguetado de los productos que
suministre el fabricante como el importador, la cual podra estar en una o mas
etiquetas, debera cumplir con los siguientes requisitos generales:

1. Etigueta permanente. (Por lo menos hasta el momento de la comercializacion al
consumidor)

2. Letras durables en el etiquetado.
3. Etiqueta legible a simple vista, colocada en sitio visible y de facil acceso.

4. Para pares confeccionados (guantes, medias,...), la etiqueta en al menos uno
de las dos piezas. 5. Para “conjuntos” la etiqueta en cada una de las piezas.
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6. Para productos empacados o que la etiqueta dafie su funcionalidad, la etiqueta
estara en el empaque.

7. La informacioén de la etigueta o de las instrucciones, debera estar como minimo
en idioma espafiol.

8. La Etiqueta debera contener al menos los siguientes datos e informacion:
a)Pais de origen, b) Nombre del fabricante o importador (en Colombia), c)
Instrucciones de cuidado y conservacion de ropa, d) Participacion porcentual de
los materiales textiles utilizados, e) Informacion acerca del forro (si lo tiene...). f) Si
el producto es “imperfecto” la etiqueta debe anunciarlo.

5.3 Requisitos Especificos.

5.3.1 Ademas de la informacion requerida en los requisitos generales, los
siguientes productos deberan llevar en la misma etiqueta o en otra, como minimo
la siguiente informacioén adicional:

a) Talla. : Las tallas de las prendas de vestir deben expresarse en idioma espafiol,
sin perjuicio de que puedan indicarse ademas en cualquier otro idioma en segundo
término, admitiéndose para tal efecto las expresiones o0 abreviaturas que
tradicionalmente se vienen utilizando de acuerdo con el uso cotidiano y las
costumbres.

b) Dimensiones, tamafos y formas, de acuerdo con su disefio. Para la ropa de
hogar, las medidas deben expresarse de acuerdo con los simbolos que
correspondan al Sistema Internacional de Unidades, sin perjuicio de que se
exprese adicionalmente en otros sistemas de unidades de medida.

5.3.2 Para confecciones Importadas:

a) El cédigo del importador de materias textiles y sus manufacturas autorizado por
la DIAN, si esté obligado a hacerlo.

b) EI NIT para los demas importadores o el Numero de Registro ante la SIC.
5.3.2 Para confecciones nacionales:

a) El Codigo del importador de materias textiles y sus manufacturas autorizado por
la DIAN, cuando éste se tenga por ser a la vez importador.

b) EI NIT o el NUmero de Registro ante la SIC.
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DEMOSTRACION DE LA CONFORMIDAD Articulo 7°

Para efectos de evaluacion de la conformidad con este Reglamento Técnico, la
informacion contenida en la etiqueta sera asumida como declaracion expresa del
fabricante, del importador, o del comercializador, segun corresponda, y como tal
acredita las condiciones por medio de las cuales el consumidor escoge el
producto, y a su vez, servira de prueba para efectos civiles y comerciales,
mientras ella sea legible. Si como resultado de una investigacion administrativa
adelantada por el organismo de control competente, el fabricante o el importador
no logra demostrar que el material o los materiales declarados en la etiqueta son
los que realmente se utilizaron para elaborar las confecciones, el fabricante o el
importador, segun corresponda, debera dentro de los dos (2) afios siguientes a la
fecha de la demostracion antes mencionada, para las confecciones que se
elaboren o introduzcan al pais y que se encuentren hechas con el material
respecto del cual se demostré inexactitud en la informacion, demostrar el
cumplimiento del reglamento técnico a través de certificacion de tercera parte
emitida bajo la modalidad de lote por un organismo certificador debidamente
acreditado o autorizado por la autoridad nacional competente.

Esta certificacion de tercera parte debera soportarse con analisis fisico o quimico
de composicion, realizado en un laboratorio acreditado o autorizado para el fin
correspondiente por la autoridad nacional competente y de acuerdo con pruebas
contenidas en normas internacionales o en las que establezca el regulador
nacional competente. No ajustarse a los requisitos puede acarrear las sanciones
de que tratan los decretos 2269 de 1993 y 3144 de 2008. Multas y prohibiciones
de comercializacién. La Alcaldia también es competente para investigar y
sancionar a comercializadores, fabricantes e importadores de bienes controlados
de acuerdo con lo establecido en el decreto 3735 de 2009.
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5.4.4.1 Decretos

Propiedad industrial

Decreto 1162 de 2010. Por el cual se organiza el Sistema Administrativo Nacional
de Propiedad Intelectual.

Proteccion del consumidor

Decreto 1369 de 2014. Por el cual se reglamentan el uso de la publicidad alusiva a
cualidades, caracteristicas o atributos ambientales de los productos.

Decreto 1499 de 2014. Por el cual se reglamentan las ventas que utilizan métodos
no tradicionales y las ventas a distancia.

Ley 1480 de 2011 Por medio de la cual se expide el Estatuto del Consumidor y se
dictan otras disposiciones

5.4.5 Ordenanzas departamentales en materia comercial de Risaralda.

Ordenanza 049 de 2001. Por la cual se crea el consejo departamental para el
desarrollo productivo de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa “MIDE” y se dictan
otras disposiciones”.

Ordenanzas 02 de 2004. Por la cual se modifica y se consolida la ordenanza n°
049 de diciembre 5 de 2001 el consejo departamental “MIDE”.

Ordenanza 022 de 2007. Por la cual se crea la red departamental para el
emprendimiento,*Risaralda Emprende*.

Ordenanza 030 de 2010. Por la cual se modifica y se consolida la ordenanza
namero 021 de julio 13 de 2004 (consejo para el desarrollo productivo de las
Micro, Pequena y Mediana Empresa “MIDE”).

Ordenanza 031 de 2011. Por la cual se crea el comité del observatorio del
mercado laboral de Risaralda y se dictan otras disposiciones.

42


http://www.sic.gov.co/drupal/sites/default/files/normatividad/Decreto_1162_2010.pdf
http://www.sic.gov.co/drupal/recursos_user/documentos/normatividad/Decretos/2014/Decreto_1369_2014.pdf
http://www.sic.gov.co/drupal/sites/default/files/normatividad/Decreto_1499_2014.pdf

5.4.6 Camara de comercio

5.4.6.1 Leyes

Ley 527 de 1999. Mensajes de datos, comercio electronico, firmas digitales. Por
medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos,
del comercio electronico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de
certificacién y se dictan otras disposiciones.

Ley 590 de 2000. Registro unico de las MIPYMES. Por la cual se dictan
disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas
empresa.

Ley 788 del 2002. Solicitud del Nit. Por la cual se expiden normas en materia
tributaria y penal del orden nacional y territorial; y se dictan otras disposiciones.

Ley 789 del 2002. Reforma codigo Sustantivo de Trabajo. Por la cual se dictan
normas para apoyar el empleo y ampliar la proteccion social y se modifican
algunos articulos del Cédigo Sustantivo de Trabajo.

Ley 863 del 2003. Registro Unico Tributario. Por la cual se establecen normas
tributarias, aduaneras, fiscales y de control para estimular el crecimiento
econdémico y el saneamiento de las finanzas.

Ley 905 del 2004. Promocién del desarrollo de la micro, mediana y pequefia
empresa. Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocién
del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan

Ley 1429 de 2010. En Consiste en la formalizacién y generacion de empleo, para
lo cual se creod incentivos en etapas iniciales de creacion de pequefias empresas.
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http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=12672#0

6. DISENO METODOLOGICO

6.1 TIPO DE INVESTIGACION

Para el objeto de estudio Busos Cannabis trabajara con la investigacion
descriptiva teniendo en cuenta los objetos de estudio en este caso, este tipo de
investigacién tiene como objetivo describir las caracteristicas o patrones que tiene
el mercado de los busos prom con el fin de que nosotros como investigadores
podamos llegar a las conclusiones pertinentes.

6.2 METODO DE LA INVESTIGACION

Se debe basar en primera instancia de datos secundarios que determine el
crecimiento de estudiantes del afio 2014 al 2015, por lo que para este analisis en
particular debemos utilizar como objeto de estudio los estudiantes que se
encuentran cursando el grado 10° con el fin de que por medio de encuestas
podamos describir la investigacién y asi dar respuestas al que, como, cuando,
donde o el quien del fenémeno.

6.3 FUENTES Y TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE DATOS

Por medio de un cuestionario estructurado Busos Cannabis desea obtener
informacion especifica de los encuestados que seran previamente seleccionados
de una muestra representativa basada en la poblacién que en este caso son los
colegios de la ciudad, todo esto por formulas estadisticas que puedan brindar esta
informacion, de esta manera podamos escoger los objetos de estudio.
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Esta investigacion constituye un proceso ya definido donde como encuestadores
debemos seleccionar el tipo de encuesta que se ajusta mas a nuestro estudio,
disefiar el cuestionario y por supuesto realizar el trabajo de campo para analizar la
informacion obtenida.

6.4 POBLACION

La poblacion esta definida por José Nicolas Jany como “La totalidad de elementos
o individuos que tiene ciertas caracteristicas similares y sobre los cuales se desea
hacer inferencia”®, y la muestra segiin Cesar Augusto Berna es “La parte de la
poblacién que se selecciona, y de la cual realmente se obtiene la informacién para
el desarrollo del estudio, sobre la cual se efectuara la medicion y la observacién de
las variables objeto de estudio” . Teniendo en cuenta lo anterior el método de
muestreo seleccionado para el proyecto es el método probabilistico aleatorio
simple.

La poblacién que se va a estudiar son los 5813 estudiantes de grado 10° de la
ciudad de Pereira correspondientes a los 822 colegios de la ciudad.

6.5 MUESTRA

“La muestra se define como un determinado numero de unidades extraidas de una
poblacién por medio de un proceso llamado muestreo, con el fin de examinar esas
unidades con detenimiento; de la informacion resultante se aplicara a todo el

universo”?*.

21JANY E., José Nicolas, Investigacion integral de mercados, Editorial McGraw Hill, 2005, pag. 48

2 BERNAL T. Cesar Augusto, Metodologia de la investigacion para la administracién y economia, Editorial
Pearson, 2000, pag. 159.

23Dato tomado de la secretaria de educacion de Pereira del afio <2014-2015>

24Eyssautier de la Mora, 2002, p. 193
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Se utilizard un muestreo aleatorio simple con poblacién finita (ya que tenemos
acceso al numero total de estudiantes de grado 10° matriculados actualmente), en
el cual se tomara un nivel de confianza de 95% y una probabilidad de 87.7% de
gue un estudiante compre un buso prom de la empresa Busos Cannabis tras
haberle ofrecido el producto anteriormente, este dato se hallé a partir de registros
historicos.

Historicamente se ha demostrado que la poblacién de colegios de publicos y
privados no difieren en la cantidad de busos comprados, por otro lado se tiene una
poblacion total de 5813 estudiantes de grado 10 en el afio lectivo actual
(incluyendo publicos y privados), por este motivo se decide utilizar el muestreo
aleatorio simple.

La férmula aplicada para el muestreo aleatorio simple sera la siguiente con sus
correspondientes datos de entrada.

Poblacién finita

Z’« .N.p.q

n=— 2
e’(N-1)+Z% .p.q
N 5813
a 0,05
l-a 95,0%
Za 1,96
p 0,877
q 0,1
Error (e) n

0,01 2419

0,02 879

0,03 427
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0,04 248
0,05 161
0,06 113
0,07 83
0,08 64
0,09 51

0,1 41

La muestra correspondiente para las variables mencionadas serd de 161
estudiantes elegidos aleatoriamente.

6.6 ANALISIS DE DATOS

Los datos se analizaran cuantitativamente por medio del software estadistico
MINITAB, el cual presentara medidas de tendencia central y dispersién, ademas
de informacién relevante que ayude a la generacidbn de conclusiones y
recomendaciones para la linea Busos Cannabis, estos datos se analizaran con
graficos de barras que representen de manera mas visible las variables a medir,
luego se trabajaran individualmente para generar asi informacion relevante que
ayude al cumplimiento de los objetivos por medio de los planes estratégicos; de
igual manera se utilizara el software para la generacion de una curva de regresion
lineal que ayude al analisis del comportamiento del producto en el tiempo para
modificarse a cualquier clase de situacion imprevista.
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7. LINEA BUSOS CANNABIS DE LA EMPRESA CONEXION DEPORTIVA

7.1 INTRODUCCION

El propdsito y razén de ser de la linea Busos Cannabis consiste en dar forma y
crear un producto donde, el cliente sea el encargado de escoger telas, cortes,
colores, ideas y disefios, que representen de cierto modo sus deseos y gustos a
través de un buso prom o chaqueta como distintivo original y exclusivo para los
grados undécimo de los colegios, buscando de esta manera satisfacer la
necesidad de realizar trabajos Unicos y propios de cada institucion.

Sin embargo este desarrollo estd enfocado en un grupo especifico de la sociedad,
mas no implica que solo se limite a este grupo, en el caso de que otro grupo
requiera este producto o uno similar, la linea Busos Cannabis cuenta con una
manufactura flexible que le permite cambiar rapidamente su linea productiva para
satisfacer de manera mas incluyente los requerimientos del mercado.

En este documento también se proveera una descripcion del proceso del producto
en general, y las areas de la empresa que se requieren, cada una con Su
importancia dentro de este tipo de actividad.

7.2 ANTECEDENTES

La empresa Busos Cannabis, naci6 ante la necesidad de traer al mercado la
tradicion de conservar para el Gltimo afio escolar, el recuerdo del paso por el
bachillerato y por supuesto de los compafieros, ademas de representarlo en una
prenda conmemorativa disefiada a gusto Unico y exclusivo de cada consumidor,
siendo esta practica muy popular y bien adoptada en la High School de los
Estados Unidos, lo que hizo que el actual gerente Omar Buitrago Gutiérrez ideara
en el afio de 1989 un nuevo estilo de chaquetas con su propia marca y distintivo
particular, logrando entrar en el mercado pereirano como pioneros en este negocio
en particular, desarrollando en sus inicios una captura masiva y un reconocimiento
importante para la fecha.
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Los diferentes trabajos realizados en la época arrojaron datos importantes de la
situacién del momento, por lo que la empresa decidi6 salir de su zona de comfort y
abordar los riesgos necesarios para una eventual expansion hacia las zonas
aledafias de la ciudad de Pereira, tales como Manizales y Armenia, mas sin
embargo debido a problemas en el negocio y distintos enfoques de trabajo, la
empresa decide hacer un cese de dicha actividad y es solo hasta el afio 2011 que
la empresa decide afrontar sus errores y creer en las bondades del producto,
reconociendo a su vez que era una necesidad aun latente en el mercado que
estaba siendo suplida por empresas de otras ciudades, pero es gracias a esa
“‘madurez” empresarial se supo sobrellevar las inclemencias de un mercado tan
fluctuante como es la moda y hoy por hoy estamos mejor posicionados y en
crecimiento.

7.3 CONSTITUCION O TIPO DE SOCIEDAD

La empresa esta legalmente constituida como persona natural a nombre de Maria
Ubiely Pino Echeverri con nombre comercial de CONEXION DEPORTIVA, la
empresa se encuentra acogida por el régimen simplificado identificada con el NIT
42098403-9, cuenta con todos los registros legales necesarios (ANEXO 2)

7.4 MISION

Somos una empresa dedicada a la confeccion y disefio de busos prom que esta
interesada en volver realidad todas las ideas de los estudiantes de grado 11°
garantizando el servicio, la calidad y la exclusividad de nuestros productos para
que en primer lugar se identifiquen con algo novedoso y por supuesto con nuestro
trabajo, buscando de esta manera la satisfaccion de nuestros clientes, empleados
y propietarios.
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7.5 VISION

Estamos pensados para ser una empresa sensible al cambio para adaptarnos
facilmente a las constantes alteraciones de la moda y asi garantizar la vigencia de
nuestro producto para la satisfaccién del cliente, realizando disefios Unicos para
asi imponer nuestra marca sobre la competencia con la intencion de que en el
2018 capturemos todos los clientes potenciales de los colegios privados y publicos
del eje cafetero.

7.6 PRINCIPIOS Y VALORES

Principios

Cumplimiento: Es vital que la empresa se caracterice por un buen servicio a
tiempo, no solo durante entrega si no también post entrega.

Calidad: Distintivo esencial frente a nuestra competencia, no basta con solo
entregar a tiempo si no también que sea de excelente calidad y duracion.
Innovacion: Tal vez el mas importante de nuestros pilares, porque es en
este punto donde realmente se hace referencia a un trabajo y se denota
nuestra marca.

Valores

Honestidad: Valor fundamental no solo en las personas, también en las
empresas, y es que es este el valor no solo califica nuestro trabajo, también
como seres humanos.

Responsabilidad: Este valor estda estrechamente relacionado con el
cumplimiento y la calidad, y esto es debido a que Busos Cannabis ha
adquirido la obligacién de responderle a nuestros clientes con algo a tiempo
y de calidad

Perseverancia: Porque sencillamente el que persevera alcanza, y nuestra
meta es alcanzar todos los objetivos establecidos.
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7.7 PROPOSITO SOCIAL

» Satisfacer una nueva necesidad con nuestros productos y generar empleo
en una ciudad manufacturera como lo es Pereira.

7.8 PRINCIPIOS CORPORATIVOS

Objetivo General

e Fortalecer la imagen corporativa
e Fidelizar los clientes
e Innovar el mercado

Objetivos Especificos

e Area De Mercadeo: Promover nuestros productos en un entorno
competitivo

e Area Comercial: Brindar el mejor servicio y calidad para todos nuestros
clientes potenciales

e Area De Produccion: Innovar constantemente nuestros disefios generando
excelentes productos con todos los estandares de calidad.

7.9 LOGO

Figura 1
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Figura 2
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Ambos logos se disefiaron pensando en la recordacion y el impacto de estos en la
memoria de cada consumidor, especialmente Busos Cannabis que contiene
imagenes fuertes para que refuerce la posibilidad de estar de una u otra manera
en la mente de todos los clientes potenciales ya sea por tabu o por cualquier otra
caracteristica a la cual sea asociada la palabra cannabis, sin embargo hay q hacer
referencia que el nombre de Busos Cannabis ademas de estar ideada por
estrategia de marketing, también hay que resaltar que el nhombre original naci6 de
la resistencia que tienen las fibras de caflamo como elemento de confeccion.
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7.10 MATRIZ DOFA

Espacio insuficiente de trabajo
Inexperiencia administrativa

No contamos con historia
crediticia

La competencia cuenta conuna
mayor capacidad productiva
Falta de experiencia técnica

Utilizaremos nuestra innovacion
para rejuvenecer la moda de los
busos prom y asi aumentar
nuestra produccion frente ala
competencia

Con el facil acceso a las TIC's
aumentaremos nuestra
experiencia técnica

Aungue no contemos con una
historia crediticia tenemos claro
como reducir nuestros costos por
medio de la logistica y las
alianzas con los adecuados
proveedores de materias primas

Tabla 2
e Oportunidades Amenazas
Externas - Zona geografica lluviosa Alta competitividad en el sector manufacturero
- Moda enlos colegios por usar Poco reconocimiento de la empresa
busos prom La competencia tiene mayor tecnologia
- Facilidad de acceso alas TIC's Tratados de libre comercio
- Alianzas con proveedores de
materias primas
Internas
Fortalezas e Estrategias F.O Estrategias F.A
Contar con innovacion en - Capturarclientes potenciales con Aplicar nuestra experiencia en el mercado
nuestros productos disefios novedosos y asi imponer para reducir el impacto del TLC
Objetivos claros nuestra marca Implementar la innovacion, los precios bajos y
Bajos precios y alta calidad - Utilizar nuestra experiencia en la la alta calidad como factores clave para el
Experiencia en el mercado confeccion tenemos claro quién serd reconocimiento de la empresa en los colegios
Contamos con personal idéneo el proveedor que nos garanticela del eje cafetero
para los requerimientos de la calidad que pensamos ofrecer Cumplir con que la innovacién de los disefios
empresa de nuestros productos seran determinados
para la alta competencia de la region

Debilidades e Estrategias D.O Estrategias D.A

Asimilar que conel TLC llegan nuevas
competencias con gran capacidad de
produccion

Recurrir a una mejora de experiencia técnica y
ya que es un problema frente ala
competencia
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7.11 PLAN DE ACCION

Tabla 3

Objetivo 1: fortalecer la imagen corporativa.

[META ESTRATEGIA ACCIONES INDICADORES RESPONSABLE TIEMPO RESULTADOS
- Dara - Generacion de | 1. canal, mensaje 1- prospecto de 1- 7 dias 1-Prospecto de
conocer campafias requerido. camparia - Directordel | 2- 1dia compafiia de publicidad,
nuestro publicitarias que | 2. identificar publicitaria. area de 3- 15 dias realizada, reflejando la
producto muestren lo agencias de 2- listado de mercadeo. | 4- 7 dias innovacion de nuestros
mejor de publicidad que agencias de 5- 1dia productos.
nuestro satisfagan mis publicidad. 2-agencias de publicidad
producto necesidades. 3-porcentage de identificadas.
3. solicitud de las agencias a 3-cotizaciones recibidas.
cotizacion a elegir. 4-cotizaciones
agencias 4- cuadro analizadas
publicitarias comparativo y -. Agencia de publicidad
seleccionadas. cotizacion. ordenadas de acuerdo a
4. analisis de 5- contratacion de los criterios
cotizacion la agencia de establecidos.
5. negociacion con | publicidad. 5. contrato firmado.
las agencias
publicitarias
seleccionadas.
- Expandirel - Capturar 1. innovacion 1-Estandares de 1-.6 dias 1. disefios de productos
mercado clientes requerida Disefios 2-2 dias innovadores.
potenciales con | 2. identificarlas innovadores. - Directordel | 3-12 dias 2. identificadas las
disefios agencias de disefio | 2-registro de area de 4- 8 dias agencias de disefio.
novedosos. grafico que agencias de mercadeo | 3- 1dia 3.vosetos de Disefiosy
satisfaga nuestra disefios a elegir cotizaciones recibidas
necesidad. 3-numero de 4. vosetos de disefios y
3. solicitud agencias cotizaciones analizados
cotizaciones a seleccionadas -agencia de disefios
agencias 4- graficos ordenadas de acuerdo a
seleccionadas. comparativos y los criterios
5. negociar conla cotizaciones. establecidos
agencia de 5. contratacion de 5.contrato firmado.
disefiadores. la agencia de
disefios.
META ESTRATEGIA ACCIONES INDICADORES RESPONSABLE TIEMPO RESULTADOS
1- Buscarel 1- Innovarel Director Area De | 1- 30 Dias 1- Unaempresa
desarrollo de una prospecto de busos | Produccién 2- 30 Dias emprendedora e
prenda unica en su de PROM 3- 15 Dias innovadora.
estilo. 2- Garantizar quela 2- Que el cliente se
2- Garantizar la prenda no se venda sienta satisfechoy
Innovar constantemente | calidad de nuestros | mas de lo que fue el seguro de que su
nuestros disefios productos y la pedido. pedido no se repetira y
Innovar el mercado generando excelentes autenticidad de los 3- AlMomento de que por lo tanto sera el
productos con todos los | disefios cotizacion de los poseedor de una prenda
estandares de calidad. | 3- Mejorar los busos conla Unica.
precios de la competencia 3- Que el cliente sienta
competencia para el deseo de continuar
atraer nuevos con nuestra empresa al
clientes con el mejorar |0s precios.
agravante de que
nuestro producto es
unico.
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I
META

ESTRATEGIA ACCIONES INDICADORES RESPONSABLE TIEMPO RESULTADOS
1-Atraer los posibles 1- Idea de camparia 1- Aumentar el nimero
clientes con una respecto a nuestra de clientesy por lo tanto
campafia publicitaria | innovacion también las ventas.
llamativa. 2- Tratar con los 2- Impresionar a

Brindar el mejor servicio | 2-ldentificarlos gustos | estudiantesy aprender nuestros clientes con

Fidelizaral cliente | y calidad para todos actuales para de los nuevos gustos y , 1- 15 Dias diserios frescosy
nuestros clientes implementarlos en usarlos en nuestro Director Area De | 2- 7 Dias novedosos que inspiren
potenciales nuestros diserios. favor. Mercadeo 3- 30 Dias juventud.

3-Implementar la
mejor calidad de telas
acorde al clima o

3- Llevar con nosotros
un catalogo de telas
para que el cliente

3- Enamorar a nuestros
clientes con la buena
calidad de nuestros

pedido del cliente. identifique el tipo de productos a un precio
material deseado. razonable para lograr
fidelizarlos

7.12 ORGANIGRAMA

Figura 1l

GERENTE

Corte.
Bordados.

Almacenistas.
Operarios.

Auxiliar contable.
Auxiliar administracion.
Evaluador de proyectos

Compras.

Asesor de mercado.
Asesor de ventas.
Asesor publicitario.
Compras.
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7.13 PRODUCTO

El producto se caracteriza por ser una prenda distintiva a la cual se le conoce
como buso o chaqueta prom, siendo este un producto totalmente personalizado
por el consumidor ya sea con disefios bordados o estampados los cuales pueden
tener diferentes accesorios tales como cierres, capotas, bolsillos adicionales o
cualquier otra caracteristica que sea de agrado para nuestros clientes, por lo que
Busos Cannabis se encuentra ofreciendo al mismo tiempo un producto Unico y de
altisima calidad garantizando una franela perchada pesada de tipo exportacion
traida directamente de Medellin, la capital de la moda colombiana, de donde
obtenemos insumos de excelente calidad y por supuesto con todo el respaldo
necesario por parte de nuestros proveedores, entre los cuales se encuentran
Fabricatto, Lindalana, Coltejer e incluso Lafayette, siendo esto una garantia y un
alivio para los mas exigentes en calidad. El producto es entregado 30 dias
después del pedido, cuenta con una garantia por defectos de fabrica por 1 afio
directamente con el punto de fabrica, minimizando de esta manera tiempos y
costos innecesarios que implican un dolor de cabeza para las personas, para que
al final el cliente sea el méas beneficiado.

7.14 PROCESO PRODUCTIVO

IDEA Y NECESIDAD: Estudiar el mercado, definir quién es el cliente, que
venderle y como hacerlo para poder empezar disefiar los métodos de produccién.

PLANEAR PRODUCCION: Planear compras de materias primas, estudios de
capacidad instalada versus la capacidad real (capacidad de produccion por

maquinaria y obreros), tiempos estimados de cada proceso.

FABRICACION DE PIEZAS: Emisién de Ordenes, estandares de métodos y
calidad.
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EMPAQUE, ENSAMBLE Y ACABADO: Emision de orden de produccion,

materiales de empaque aprobados, almacenaje programado.

ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION: Aprobacién de control de calidad, control

de remision de facturas, despachos

Materias primas: Telas, hilos, cierres, fajones, interlon, backing, cordones, velcro,
taches, punteras.

Proceso #1: Disefio de la prenda por parte del disefiador encargado. Esta es la
parte esencial de lo que se busca hacer, ya que este es el punto donde la
innovacion y la originalidad nace en busca de ese algo exclusivo creado
directamente desde la empresa, siendo esta fase el factor determinante para una
posible compra.

Proceso #2: Programacion de corte y Corte de la prenda. Esta parte realizada por
el gerente de la empresa ya que las decisiones que se tomen son fundamentales
para una buena optimizacion de los recursos, se debe implementar el analisis de
modelos y restricciones para efectuar de manera idonea el corte.

Proceso #3: Bordados o estampados, confeccion. Es en este punto donde el
disefio original cobrara vida, después de tener el chasis de cada prenda se
procedera a implementar en cada una de ellas las caracteristicas pedidas por el
cliente, se hacen los revelados de las impresiones y se programan los bordados a
realizar, todo este proceso es previo al pegado de partes para asi tener una mejor
fluencia del trabajo.

Proceso #4: Union de piezas, revision. Cada pieza sera unida por parte de las
operarias en toda la parte de produccion con todas las puntadas de seguridad y
todo el proceso industrial necesario para tener una prenda resistente al uso
excesivo que se le va a dar, después de esto la prenda sera sometida a un
proceso de revision de calidad para garantizar que cumple todos los estandares
requeridos y esperados por parte del consumidor.
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Proceso #5: Entrega del producto. El producto es entregado 30 dias después de
haber hecho el pedido, previamente en el dia 15 se ensefia a los clientes una
prueba piloto del buso prom, todo esto para garantizar de que el producto final si
es el esperado.

Proceso #6: Servicio Post-Venta. Tal vez el mas importante de todos, y es que es
en este punto donde toda empresa busca trascender hacia la generacion siguiente
y conseguir la recordacion esperada para estar en la mente de los clientes
potenciales, por esto es que Busos Cannabis brinda un servicio post-venta con
garantias prolongadas y eficaces, asesorias personalizadas, compromiso con
cada uno de los clientes.

Gestion de calidad: La empresa es enfatica en este punto por lo que se
implementa KAIZEN (mejora continua), revisando puesto a puesto el desarrollo de
la unidad productiva para evitar el aumento de costos al seguir el proceso sobre
un error anterior.

Almacenaje e inventarios: Estos son de corto plazo debido a que el trabajo
realizado es bajo pedidos muy especificos y muy especiales, ademas se evita a
toda costa incurrir en costos de almacenaje y a ocupar espacios necesarios para
otras producciones.

Clientes: La comunidad estudiantil del grado 11.
Desperdicios: Son donados.

Retroalimentacion: Se dialoga acerca de los Pro y los contras del proceso de
cada prenda con la intencion de aprender como reducir tiempos y costos y
optimizar procesos.

7.15 TALENTO HUMANO

Gerente: Encargado de la direccion de la empresa, compra de las materias primas
e insumos, Calculo de los costos de produccién y funcionamiento, fija los
movimientos contables de la empresa haciendo de contador al mismo tiempo, y
por ultimo fija los precios de venta acorde a puntos de equilibrio, precios del
mercado y precios histéricos. NUmero de personas: 1

Representante de Ventas: Atencion y visita de los colegios, recoleccion de
cartera, apertura de mercados y servicios post-ventas. NUumero de personas: 1

59



Operario de extendido y trazado: Encargados de extender los rollos de tela en la
mesa de corte para una mejor manipulacién y posterior tiempo de reposo para que
la tela regrese a su estado natural llegado el caso se halla alongado. Namero de
personas: 2 (realizado por cualquiera de las operarias ademas del gerente que es
el encargado de trazar).

Operario de corte: Encargado de la elaboracion de los moldes y corte de las
telas, de acuerdo a lo requerido por el cliente. NUumero de personas: 1

Operario de armado y bordados: realiza los detalles de mano tales como:
pegado de botones, ojales, botas y puntos. Niumero de personas: 8

Operario de planchado: Su funcion es la de planchar las prendas terminadas
(si fuesen necesarias). Numero de personas: 1 (realizado por cualquiera de las
operarias).

Operario de control de calidad, empaque y distribucién: verifica el buen
estado de las prendas, la terminacién de estas como lo son las cremalleras,
Botones, costuras, bolsillos y demas detalles, para estas ser llevadas al lugar de
destino. Numero de personas: 1 (realizado puesto por puesto en cada estacién o
modulo de trabajo para minimizar en costos de reproceso).

Total empleados: 12

7.16 UBICACION DE LA EMPRESA

La empresa conexion deportiva que es el punto de fabrica de la linea Busos
Cannabis se encuentra ubicada en el departamento de Risaralda, en el municipio
de Dosquebradas con la direccion Calle 51 #13-18 Los naranjos.

Figura 2
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8. ANALISIS DEL MERCADO

El interés de la empresa estd centrado totalmente hacia el consumidor,
determinando primero sus necesidades y deseos, para posteriormente
retroalimentar la opinidon del cliente para que en un futuro se puedan ofrecer
respuestas eficaces al mercado.

8.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

GEOGRAFICAS: La empresa tiene como objetivo parcial los colegios que se
encuentran ubicados en la ciudad de Pereira y sus zonas vecinas, sin embargo la
empresa también tiene como clientes empresas y universidades particulares, las
cuales desean un producto personalizado que Busos Cannabis le puede ofrecer.

DEMOGRAFICAS: Principalmente jévenes de grado 11°que actualmente son los
mas interesados en adquirir este tipo de producto, por otro lado los clientes
particulares pueden llegar a ser un mercado potencial para la empresa puesto que
asi, como los estudiantes de 11° hay una clara tendencia en buscar productos
anicos y personalizados.

EDUCACION: La empresa estd enfocada en trabajar con colegios y
universidades, ya que en estas es usual los pedidos que ofrece la empresa, sin
embargo, Busos Cannabis es flexible y esta abierta a nuevos mercados.

PSICOGRAFICAS: La empresa no tiene una tendencia hacia un estrato social en
particular, ya que histéricamente se ha demostrado que éste no es un factor
representativo en el proceso de compra.

CONDUCTA (RELACIONADO CON EL PRODUCTO): Los busos prom fabricados
por la empresa estan enfocados a dos factores clave, moda y recuerdo. Estos dos
se convierten en puntos complementarios, ya que al ser el producto un recuerdo
de su institucidon y sus amigos, funciona también como una prenda novedosa que
se pueda llevar en cualquier lugar o entorno social.

62



8.2 MERCADO INDUSTRIAL

ACTIVIDAD ECONOMICA: Busos Cannabis es una empresa manufacturera que
se encarga de comercializar busos prom principalmente a estudiantes de grado
11.

TAMARNO DE LA ORGANIZACION: La empresa es regional y maneja un ndmero
de empleados pequefio, ademas de un volumen de ventas mediano y estable.

8.3 FIJACION DE PRECIOS:

COSTO: Los costos de los busos prom son muy variables, ya que dependen
exclusivamente del tipo de disefio, cantidad de unidades y otros factores, todos
estos son negociados directamente con el vendedor.

LA DEMANDA Y LA OFERTA: La poblacion asi como la demanda estan en
constante crecimiento, lo que hace que la empresa vea la necesidad de
incrementar su oferta y variedad de productos.

EL MERCADO (COMPETENCIA): La empresa cuenta con unos competidores en
la region y alrededor de ésta, ya que existen distintas organizaciones dedicadas a
la actividad manufacturera que puedan representar una amenaza para la empresa.

8.4 COMPETENCIA

Actualmente Busos Cannabis tiene una fuerte competencia en este sector, sin
embargo, se ha observado que estando la empresa ubicada cerca a los
consumidores, éstos han optado por contratar los mismos servicios ofrecidos por
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empresas de otras regiones, en su mayoria de las ciudades de Bogota y Medellin,
dado que en estas ciudades el clima es frio y la materia prima textil es adecuada
para éstos. No obstante el proceso que se lleva a cabo en nuestra region es muy
superior debido a la logistica que la empresa maneja, ayudando a mejorar los
tiempos de entrega al consumidor.

Por otro lado, Busos Cannabis estd totalmente enfocada a producir busos
personalizados y de alta calidad para que el usuario tenga una experiencia
satisfactoria con los productos que adquiere.

8.5 CANALES DE DISTRIBUCION

La empresa Busos Cannabis maneja un sistema de distribucion directo y corto,
qué quiere decir esto, que somos en primera instancia los directamente
responsables de la elaboracion, venta y entrega de nuestros productos y somos
un canal corto dado que no contamos con un intermediario ya sea un local
comercial 0 un agente externo, puesto que nosotros mMismos somos los
responsables de cada detalle en este proceso, generando al cliente un aire de
seguridad y que éste no quede con un sentimiento de duda ante a quién debe
dirigirse por cualquier inconveniente, por esto mismo, es que los mismos canales
de distribucion nos sirven de banderas para dar beneficios tales como:

BENEFICIO DE LUGAR: Tener el producto cerca del consumidor, para que éste
no tenga que recorrer grandes distancias para obtenerlo y satisfacer su deseo.

BENEFICIO DE TIEMPO: Entregar en el menor tiempo posible para que el cliente
tenga su producto en el momento que lo requiera.

BENEFICIO DE UN SERVICIO POST VENTA: Prestar un servicio antes, durante
y después de la venta puede ser la diferencia entre un cliente fiel de uno
simplemente satisfecho.
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9. INSTRUMENTO DE MEDICION

9.1 ENCUESTA

Se disefié un modelo de encuesta con el fin de identificar las preferencias de los
estudiantes al momento de adquirir un buso prom. (Ver anexo 3)

La encuesta busca hallar factores que ayuden a mejorar el producto y el servicio al
cliente, para finalmente fidelizar a éste y convertir a Busos Cannabis en una
empresa mas competitiva en el mercado.

A continuacién se presentan los resultados obtenidos en la encuesta, teniendo en
cuenta que ésta se aplicé a 161 estudiantes de grado 10° de diferentes colegios
de la ciudad correspondientes al analisis realizado en el capitulo 7.5.

La encuesta se realiz6 en 23 diferentes instituciones a las cuales se tenia
completo acceso, entre estas 23 se repartieron las 161 encuestas, es decir, 7
encuestas por colegio.

Los colegios seleccionados fueron:

Augusto Zuluaga Patifio La inmaculada Técnico Superior
Carlota Sanchez Lasalle Normal Superior
Cooperativo Lestonnac Sur Oriental
Ciudadela Cuba Maria Dolorosa San Nicolds
Gimnasio Risaralda Nifio Jesus La Villa

Jorge Eliecer Gaitan Nuestra Sefiora de Fatima Bethlemitas
Kennedy San José Las Adoratrices
La Ensefianza Santa Rosa de Lima
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10. ANALISIS DE LOS DATOS

En cada colegio encuestado, el procedimiento fue el siguiente:

El colegio designaba un salon de sus grados 10 para ser objeto de la
encuesta.

Del salon designado se seleccionaron numeros aleatorios
correspondientes a los estudiantes enlistados en dicho plantel a
partir de la funcibn SHIFT RND, en el caso de que uno de los
estudiantes elegidos no estuviera 0 no quisiera completar la
encuesta, se designaba otro de la misma manera.

Los 7 estudiantes elegidos aleatoriamente realizaron la encuesta.

Diligenciadas las 161 encuestas se presentaron los siguientes resultados con su
correspondiente andlisis:

10.1 GRAFICOS Y ANALISIS DE LOS DATOS

10.1.1 Datos generales

Pregunta 1
,Edad?

Grafico 1
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Edades

1,39%

g :
-

» Las edades estan distribuidas para estudiantes de grado 10 normales, de
15 a 17 afios, como se esperaba, se presentan ademas datos atipicos de
14 y 18 afios de porcentaje bajo.

10.1.2 Informacion respecto a busos prom

Pregunta 2

¢Ha escuchado el concepto de buso prom? (Si su respuesta es no, concluyala
encuesta por favor)

Grafico 2

Conoce el concepto de buso prom?

®
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» Respecto a al conocimiento de buso prom, el 90,68% de los encuestados
afirma conocer acerca del producto, es decir, ya es un concepto comun
entre las instituciones y especificamente en los grados 10°. Nuestro
mercado objetivo ya esta familiarizado con la palabra Buso Prom, sin
embargo aun existe un porcentaje que desconoce este término, por lo que
Busos Cannabis desea llegar a este pequefio nimero de estudiantes.

Pregunta 3

¢Ha visto a alguna persona con un buso prom representativo de su respectivo
colegio?

Grafico 3

Ha visto alguna persona con buso prom?

= Si

= No

» Los encuestados de grado 10° afirman en un 90,34% haber visto algin otro
estudiante de grado superior portar un buso prom, el producto ya ha sido
comprado en el pasado y los estudiantes lo portan regularmente.

>

Pregunta 4

¢Qué actividad o articulo es de su preferencia para el recuerdo de final de
bachillerato?



Grafico 4

Que le gustaria de recuerdo?

a,86% 139% [ 0,69%

= Ambas

= Buso Prom

= Excursién
Otro: Ninguno

= Otro: Fiesta

» EI 93,06% de los estudiantes encuestados afirman que de recuerdo de su
institucion quieren un buso prom, ya sea acompafiado de una excursion o
individual, la excursion sola tiene un porcentaje de 4,86% que no es muy
significativo, asi como la categoria otros, los estudiantes que desean tener
tanto el buso como la excursién representa el 68,06% de los encuestados.
Se evidencia un gran deseo de adquirir un buso prom como recuerdo de su
institucion.

10.1.3 Relacién con empresas

Pregunta 5

¢Conoce alguna empresa que realice busos prom?

Grafico 5
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Conoce alguna empresa que fabrique busos prom?

®

» Los porcentajes de las respuestas acerca del conocimiento de alguna
empresa que fabrique y distribuya busos prom son muy parejos, 55,24% no
conocen y el restante si, lo que implica que muchos de los estudiantes
desconocen que en la ciudad existen empresas dedicadas a la actividad de
confeccion de busos prom.

Pregunta 6

¢ Si larespuesta anterior es afirmativa, mencione cuales empresas conoce?

Grafico 6



0,68% Conoumlento de Empresas

O 68%
68% 0,68% = No Conoce

=2

\

1,37% 0,68%

2, 05/:

2, 05% = Dukopp - Medellin

= Orange Corp
New School - Medellin
= Busos Cannabis
= Campeon
= Trends Jackets - Bogota
= Faher
= Tribus
= Deportivos Buzz
= Seniors High School - Medellin

= Disney Tour

» Retomando el andlisis anterior, se observa que mas de la mitad de los
encuestados (54,11%) no conocen alguna empresa que distribuya busos
prom, por otro lado, de los que conocen, la empresa Dukopp perteneciente
a la ciudad de Medellin tiene el 15,07% mientras que Busos Cannabis
aparece con un 6,85% empatado con otras dos empresas, las demas no
representan un porcentaje significativo en los resultados. Cabe mencionar
gue solo 3 empresas resultantes de la encuesta son de la ciudad de Pereira
(Busos Cannabis, Faher y Campeon) resaltando que dos de estas tienen
como actividad principal la dotacion escolar a colegios.

Pregunta 7

¢, Si conoce estas empresas 0 no, diganos como le gustaria que las empresas
pereiranas se hicieran conocer?

Grafico 7
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Como desea que las empresas se den a conocer?

0,32%

= Visitas en Colegios
= Redes Sociales
= Volantes
Tarjetas
= Cufia Radial

= Otro: Campafias

» Los estudiantes encuestados sefialan que principalmente quieren conocer a
las empresas por medio de visitas a los colegios y redes sociales, con un
39,06% y 26,98% respectivamente, en resultados menores estan los
volantes y tarjetas con 15,24% y 11,75%, la cufia radial y la respuesta otros
tienen los resultados menores.

Pregunta 8

¢ Si se hiciera una cufiaradia promocionando el producto, cual emisora es de su
preferencia para escucharla?

Grafico 8

0,56%
0,56%

6,15% 0,56%

Que emisora prefiere?

= Oxigeno
= La Mega
= No escucha
Tropicana
= Olimpica
= Otro: Celestial Estereo

= Otra: W Radio

= Otra: La FM
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» Las emisoras preferidas por los estudiantes encuestados son Oxigeno y La
Mega con 36,87% y 33,52% respectivamente, el 13,41% no escucha radio,
y el porcentaje restante esté distribuido en diferentes emisoras

Pregunta 9

¢, Si se promocionara el producto por redes sociales, por cual medio le gustaria
verlo?

Grafico 9

Que red social prefiere?

5'05%‘\ 1,01% _0,51%

= Facebook
= Instagram
= Twitter
Otra: Youtube

= Otra: Tumblr

» Las redes sociales preferidas por los estudiantes encuestados son
Facebook e Instagram con 48,48% y 44,95% respectivamente, se observa
gue estas dos son las redes sociales mas usadas por los estudiantes.



10.1.4 Caracteristicas del buso prom

Pregunta 10

¢Seleccione cudles de las siguientes opciones hacen parte de sus motivaciones
parala compra de un buso prom? (Puede seleccionar mas de una).

Grafico 10

Que lo motiva a comprar un buso prom?

18,08%

= Originalidad
= Calidad
= Recuerdo

Precio

» Las principales motivaciones para un estudiante en el momento de adquirir
un buso prom son la originalidad y la calidad del producto, con 31,78% y
30,61% respectivamente, el porcentaje restante lo ocupan el factor
recuerdo y el precio, se observa que los estudiantes prefieren un producto
diferente y de alta gamma independiente del precio y el recuerdo que le
pueda dejar.



Pregunta 11

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un buso prom que sea totalmente
personalizado por usted?

Grafico 11

Cuanto esta dispuesto a pagar?

= Entre $50,001 y $90,000
= Entre $90,001 y $150,000
= Mas de $150,000

Menos de $50,000

» En relacion al dinero dispuesto a pagar por un buso prom, los encuestados
tienen un 56,85% de preferencia al precio entre $50,001 y $90,000, seguido
de un 29,45% correspondiente al valor entre $90,001 y $150,000, se puede
concluir que los estudiantes estan dispuestos en adquirir una prenda por
mas de $50.000 y menos de $150.000 por un buso prom, por otro lado las
demas respuestas representan un porcentaje no tan significativo de
13,70%.

75



Pregunta 12

¢Si usted comprara un buso prom, cual de los siguientes articulos preferiria que
viniera con el buso?

Grafico 12

Qué articulo prefiere con el buso?

1,32%

= Camisa Polo
= Termo
Otro

» EI 46,05% de los encuestados afirman que la tula es el elemento que quiere
que se incluya con el buso prom, por otro lado la camisa polo y el termo
representan un porcentaje menor de 29,61% y de 23,03% respectivamente.
Los estudiantes prefieren una tula como articulo de apoyo a la compra,
posiblemente porque ésta ha sido el articulo acompafante del buso prom
con mayor regularidad en los Gltimos afos.



11. DOFA RESULTANTE Y ESTRATEGIAS

Figura 4
« OPORTUNIDADES + AMENAZAS
EXTERNAS -Conocimiento de la poblacién acerca del -Parte importante de la poblacién objetivo recuerda o

INTERNAS

concepto busos prom.

-Gran deseo por adquirir el producto.
-Existen diferentes medios para que los
estudiantes interactien o adquieran
informacién con la empresa.

conoce empresas diferentes de Busos Cannabis.
-Existe cierta dificultad en el acceso a algunas
instituciones educativas.

« FORTALEZAS

-La empresa Busos Cannabis ofrece productos
complementarios con la compra del buso prom.
-La originalidad y la calidad son los factores mas
importantes en el momento de que un estudiante
adquiera un buso prom, elementos los cuales
Busos Cannabis maneja a la perfeccion.

-Busos Cannabis maneja precios asequibles
debido a la logistica que maneja como empresa

« ESTRATEGIASF.O

-Buscar a través de los diferentes canales de
informacion el medio para que Busos Cannabis
pueda ofrecer los productos complementarios
juntos con el buso prom.

-Aprovechar el incremento en la tendencia
marcada de adquirir el producto, la cual esta
directamente influenciada por la originalidad y
la calidad del buso prom, para que de esta
manera la empresa capture nuevos clientes
potenciales.

-Utilizar los diferentes canales de informacion
para dar a conocer los precios asequibles que
maneja Busos Cannabis y de esta forma
fomentar el interés hacia el mismo.

« ESTRATEGIASF.A

-Utilizar los precios asequibles como palanca para
adquirir el reconocimiento esperado por parte de los
estudiantes y del mercado en general.

-Hacer uso de la originalidad y la calidad de los busos
como medio para buscar los posibles clientes que
serian el puente para acceder a las instituciones
publicas.

-Implementar nuevos productos complementarios para
fidelizar y atraer la atencion de nuevos compradores.

« DEBILIDADES

-Poca fidelizacién con la empresa.
-Desconocimiento general acerca de que
empresas estan dedicadas a la fabricacion de
busos prom.

-La empresa desconoce u obvia los tiempos
oportunos para interactuar con los colegios mas
reconocidos de la ciudad.

« ESTRATEGIAS D.O

-Utilizar los diferentes canales de informacion
para realizar la publicidad necesaria durante
todo el afio, para que de esta manera los
clientes conozcan nuestros catalogos y nos
contacten en los tiempos oportunos.
-Reconocer que debido a que existe un gran
deseo por adquirir el producto podemos usar
este impulso para hacer uso de las redes
sociales como medio para llegar al cliente, y asi
buscar fidelizarlos con los precios, calidad,
trabajos realizados y por supuesto con la
marca.

« ESTRATEGIAS D.A

-Asimilar que busos cannabis desconoce los tiempos
oportunos, los cuales son aprovechados
inteligentemente por empresas de otras ciudades para
tomar los colegios mas reconcoidos de la ciudad, dicho
lo anterior el interes de Busos cannabis es preveer
para el 2016 visitas programadas y oportunas.
-Implementar campafias publicitarias que refuercen la
idea de que en la ciudad se elaboran busos prom con
excelentes prestaciones con el fin de que la poblacion
objetivo recuerde las empresas pereiranas como su
primera opcion en especial Busos Cannabis.
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12. MATRIZ ANSOFF

La matriz de Ansoff, también conocida como Matriz Producto/Mercado o Vector de
Crecimiento, creada por Igor Ansoff en 1957 sirve para identificar oportunidades
de crecimiento en las unidades de negocio de una organizacion. En otras
palabras, expresa las posibles combinaciones producto/mercado (o0 unidades de
negocio) en que la empresa puede basar su desarrollo futuro.

Esta matriz describe las distintas opciones estratégicas, posicionando las mismas
segun el analisis de los componentes principales del problema estratégico o
factores que lo definen.®

12.1 MATRIZ ANSOFF EN LA EMPRESA BUSOS CANNABIS

La empresa Busos Cannabis constantemente esta en busca del mejoramiento
continuo y el crecimiento de ella misma, es por esto que se ha recurrido a la
bldsqueda de nuevas oportunidades que le permitan ahondar en este mercado
especifico, de esta manera se ha pensado que una de las formas para lograrlo es
haciendo uso de las herramientas estratégicas disefiadas para lo que la empresa
busca. Una de ellas es la matriz ansoff que se basa en 4 puntos fundamentales.

e PENETRACION DEL MERCADO: La cual busca

- Aumento del consumo o ventas de los clientes/usuarios actuales.

- Captacioén de clientes de la competencia.

- Captacién de no consumidores actuales.

- Atraer nuevos clientes del mismo segmento aumentando publicidad y/o
promocion.

25Definicion tomada y disponible en https://es.wikipedia.org/wiki/Matriz_de_Ansoff
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DESARROLLO DEL MERCADO: La cual busca

Apertura de mercados geograficos adicionales.
Atraccion de otros sectores del mercado.
Politica de distribucion y posicionamiento
Investigacion y cambio del segmento.

DESARROLLO DEL PRODUCTO: La cual busca
Desarrollo de nuevos valores del producto.
Desarrollo de diferencias de calidad (nuevas gamas).

Desarrollo de nuevos modelos o tamarios.
producto calidad.

DIVERSIFICACION: La cual busca

La compaifiia concentra sus esfuerzos en el desarrollo de nuevos productos en
nuevos mercados.
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12.1.1 Matriz ansoff de la empresa Busos Cannabis

Figura 5

PRODUCTOS

MERCADOS

EXISTENTES

NUEVOS

EXISTENTES

e Penetracion del mercado:

-En temporada de compra de busos prom, la
empresa estd comprometida en obsequiar de a 2
prendas por cada grado 11° de la institucion en la
cual se trabajara. Adicional a esto se obsequiaran
camisas tipo polo paralelo al buso prom con la
intencion de fomentar la venta del mismo.

e Desarrollo del producto:

- Los busos prom hacen parte de las tendencias de la moda y por ello es que
se cuenta con un gran campo de accion para el desarrollo de estilos no
convencionales, la empresa Busos Cannabis actualmente se encuentra
haciendo el ofrecimiento de cambiar el clasico buso prom por un uniforme
completo, desde pantalén hasta camisa, para los estudiantes de grado 11°. Y
de esta manera ampliar el catalogo de los productos a ofrecer.

NUEVOS

e Desarrollo del mercado:

- la empresa buscara encontrar nuevos nichos de
mercado que puedan ser capturados, por medio
de una linea econdmica que busque satisfacer
escuelas o colegios rurales, o simplemente para
que busos cannabis logre abarcar una mayor
participacion en toda la ciudad y sus zonas
aledanas.

e Diversificacion:

-Estamos conscientes de la necesidad de crecer como empresa, y es por ello
que la empresa Busos Cannabis piensa complementar y ampliar las lineas de
los productos ya existentes, para esto, fue necesario remitirse a la encuesta
realizada en varias instituciones educativas, donde se evidencio una clara
tendencia en el deseo de obtener un buso prom y a su vez el poder disfrutar
de la excursion. Viendo esta necesidad la empresa Busos Cannabis ha
planteado la posibilidad de ofrecer un paquete que incluyan tanto el producto
como el servicio.
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13. PROYECCION DE VENTAS

Desde el 2011 la empresa Busos Cannabis incursiono nuevamente en la
fabricacion y distribucion de busos prom en las instituciones educativas de Pereira
y Dosquebradas, siendo este afio el momento crucial para introducir una vez mas
al mercado una marca que se habia perdido por muchos afios y que se pensaba
recuperar por medio del asesor designado. Debido a que este trabajo requiere de
unos tiempos muy especiales ya preestablecidos por la misma dinamica de esta
actividad en particular, cabe resaltar que existen diferentes situaciones que
pueden afectar el resultado final de la operacién, entre tantas, esta el hecho de
que el asesor se encontraba realizando los estudios profesionales que le
imposibilitaban desenvolverse adecuadamente en la labor respectiva, por lo que el
2011 fue el aflo que se introdujo al mercado la marca Busos Cannabis con la idea
de que progresivamente la marca se empezara a posicionar y a reconocerse en
este sector especifico. Dicho lo anterior observaremos mediante la siguiente
proyeccion el comportamiento del volumen de ventas que ha tenido la empresa
desde el 2011 y la justificacion del porque la empresa piensa para el afio 2016
tener un crecimiento de no menos del 20%.

Tabla 4 (Basada en histéricos de ventas)

Aios Trabajados
2011 2012 2013 2014 2015 2016

Cantidad de busos

vendidos 50 288 692 261 639 767
Afios Incremento FOrmula empleada para el célculo del incremento:
2011 0%
2012 476%
2013 140% Incremento (%) =
2014 -62%
2015 145%
2016 20%
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13.1 ANALISIS DE LAS PROYECCIONES

Podemos evidenciar el crecimiento progresivo que ha tenido las ventas por parte
de la empresa, esto en parte por los trabajos realizados en el afio 2011 que
sirvieron como base para hacer el ofrecimiento de nuestros servicios al afio
siguiente, donde es claro el enorme crecimiento que se tuvo respecto al afo
anterior siendo este factor lo suficientemente so6lido como para intuir de que existia
un mercado importante alrededor del producto.

Si bien se observa que en el afio 3 se lograron establecer los volumenes mas altos
de ventas, es importante resaltar que para esto se invirtié gran tiempo de trabajo,
necesario para recoger datos de instituciones educativas, datos de contactos,
visitas a colegios y varias horas para el asesoramiento requerido por los
estudiantes, todo esto al final se vio reflejado en un buen volumen de ventas, sin
embargo todo este tiempo invertido por parte del asesor implico un detrimento de
sus obligaciones académicas, hecho el cual podemos ver en el afio 4 donde un -
62.3% fue la consecuencia del afio inmediatamente anterior, por lo que se
refuerza la conclusién de que esta labor tiene unos tiempos y unos ritmos claves
gue no dan espera, terminando por ser esto la diferencia entre un afio malo de uno
bueno.

Siguiendo con esto, el afio 5 no es mas que el reflejo del trabajo realizado a lo
largo de los 4 anteriores, pues es en este punto donde la empresa como tal,
comienza a ser contactada por algunos estudiantes, disminuyendo de esta manera
las visitas constantes que de una u otra forma representan tiempos importantes y
ardua dedicacion, dicho esto, la empresa ha visualizado el gran potencial y la
relevancia que existe en las visitas programadas y la constante perseverancia en
cuanto a la decision final se refiere, es por esto que la empresa Busos Cannabis
ve con buenos ojos la meta trazada de un 20% adicional (767 busos) al volumen
de ventas del afio 2015, puesto que para este afio se dispondra de todo el tiempo
del asesor sin ninguna clase de contratiempo que implique algun tiempo ocioso. Si
bien la capacidad instalada de la empresa es de aproximadamente 1000 busos
mensuales, la capacidad real es acotada por ciertas fechas en el afilo que son de
preferencia para los colegios mas representativos de la ciudad, en cuanto al uso
de busos prom se refiere, fechas las cuales ya hacen parte del pasado, es por
esto que en la planeacion que la empresa ha realizado para el afio 2016 ya no se
tienen en estimaciones gran parte de los colegios.
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La empresa Busos Cannabis por medio de las encuestas ha evidenciado
que existe la necesidad de un reconocimiento y una marca lider en la
fabricacion de los busos prom, siendo estos ultimos adquiridos mediante la
originalidad y la calidad que son aspectos fundamentales en la decisién de
los estudiantes para adquirir un producto que es aceptado de manera
masiva, cabe resaltar que la situacion es mas compleja de lo que parece,
puesto que aunque Pereira es una ciudad donde gran parte de su actividad
econOmica estd enfocada a la confeccion, muchos de los clientes
potenciales se estan dirigiendo hacia empresas no pertenecientes de la
ciudad, esto en parte debido a el desconocimiento generalizado que existe
acerca de qué empresas estan enfocadas a esta actividad. Por ello Busos
Cannabis debera expandir los diferentes canales de informacion o realizar
cualquier otra estrategia dedicada a la publicidad para hacer conocer su
marca.

Actualmente la empresa Busos Cannabis cuenta con una capacidad
instalada de aproximadamente 1000 busos mensuales, sin embargo la
capacidad real difiere de ese numero, esto debido a que la empresa esta
pensada para funcionar mediante una planeacion basada en historicos y
prondsticos, estrategias de produccién y distribucién ademas de los planes
de contingencia, es por ello que la naturaleza del negocio hace que la
capacidad real tenga alteraciones constantes, la razén de esta situacion es
lo sensible que puede llegar a ser esta actividad ante el cambio repentino
de cualquier clase de tendencia, ya sea en tiempos de visitas, moda,
tiempos de entrega, situaciones que influyen directamente en la produccién
esperada para el siguiente afio. Hasta el dia de hoy la empresa Busos
Cannabis est4 cubriendo aproximadamente el 10% de la poblacion
estudiantil de grado 11°, tanto de Dosquebradas como de Pereira, y aunque
este numero puede aumentar, para ello es necesario un debido plan de
accion que cumpla los tiempos limites para llevar a cabo una produccion
ideal, ya si la produccion superase la capacidad instalada, Busos Cannabis
debera implementar un modelo de outsourcing, procurando mantener la
calidad y la originalidad como los pilares de la empresa, aunque ello
impliquen costos adicionales.
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La empresa ha venido mostrando gran crecimiento y estabilidad en los
ultimos afos siendo este hecho un avance importante, donde por medio de
la encuesta se ha concretado que existe un mercado que abarcar y una
necesidad que se debe satisfacer, se ha observado que la preferencia de
los estudiantes por un buso prom como recuerdo de grado, es latente, muy
por encima de otros articulos o actividades que también estan destinados
para tal fin, también se evidencia que estos, tienen claro cuales son los
aspectos importantes en un buso prom segun su criterio y aunque entre
ellos no se encuentre el precio como aspecto importante, cabe recordar que
aparte de no ser un articulo obligatorio para la culminacion de su
bachillerato, es poco usual que el producto sea comprado por los
estudiantes, siendo esta compra realizada por el acudiente o padre de
familia de cada persona, donde este Ultimo sera el que toma la decision de
dltima instancia en cuanto a precio nos referimos. De igual forma la
empresa tiene un gran alcance y aun mas cuando apenas se encuentra
cubriendo el 10% de la poblacién objetivo, siendo esto dltimo, razén
suficiente para determinar que la empresa Busos cannabis llegara a
posicionarse como empresa lider en la fabricacion y distribucion de busos
prom.
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15. ANEXOS

15.1 ANEXO 1: TIPOS DE BUSOS

Beisbholera Clasica Beisbolera Modificada

Variacion 1
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15.2 ANEXO 2 REGISTRO DE CAMARA Y COMERCIO Y RUT

86






15.3 ANEXO 3 ENCUESTA

1. DATOS GENERALES

1.1 Nombre de la Institucion a la que pertenece:

1.2 Nombre de la persona encuestada:
1.3 Edad:

2. INFORMACION RESPECTO A BUSOS PROM
Marque con una X la respuesta

2.1 {Ha escuchado el concepto de buso prom? (Si su respuesta es no, concluya la encuesta por
favor)
( )Si ( )No

2.2 {Ha visto a alguna persona con un buso prom representativo de su respectivo colegio?
()Si ( )No

2.3 {Qué actividad o articulo es de su preferencia para el recuerdo de final de bachillerato?
( ) Excursion ( )BusoProm ( )Ambas ( ) Otro:¢Cual?

3. RELACION CON EMPRESAS

3.1 ;{Conoce alguna empresa que realice busos prom?
( )Si ( )No

3.2 ¢Si la respuesta anterior es afirmativa, mencione cuales empresas conoce y de qué ciudad
son?

3.3 (Si conoce estas empresas o no, diganos como le gustaria que las empresas pereiranas se
hicieran conocer?
Puede seleccionar mas de una respuesta.

( )Volante ( )Tarjetas ( )CufiaRadial ( ) Visitas en Colegios ( ) Redes Sociales

( ) Otras. ¢Cuales?

3.4 (Si se hiciera una cufa radial promocionando el producto, cual emisora es de su preferencia
para escucharla?

( )Oxigeno ( )LaMega ( )Tropicana ( )Olimpica ( )Otra.¢Cual?

() No escucha radio

3.5 (Si se promocionara el producto por redes sociales, por cual medio le gustaria verlo?
( )Facebook ( )Twitter ( )Instagram ( ) Otra.¢Cual?
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4. CARACTERISTICAS DE BUSO PROM

4.1 ;seleccione cuales de las siguientes opciones hacen parte de sus motivaciones para la
compra de un buso prom? (Puede seleccionar mas de una)
( ) Precio ( )Originalidad ( )Calidad ( )Recuerdo ( ) Otro.¢Cual?

4.2 ;Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un buso prom que sea totalmente
personalizado por usted?
( ) Menos de $50.000 ( )Entre $50.001y $90.000 ( ) Entre $90.001y $150.000
() Mas de $150.000

4.3 (Siusted comprara un buso prom, cual de los siguientes articulos preferiria que viniera con
el buso?

( )Termo ( )Tula ( )CamisaPolo ( )Otro.&tual?

Si la encuesta realizada le ha parecido que contiene un tema de interés para usted y en
algiin momento desea mas informacion acerca de busos prom, por favor escriba su nimero
de teléfono.

Cel.

GRACIAS
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16. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 5 Cronograma de actividades

FECHA DE
N° ACTIVIDAD INICIO MATERIAES Y EQUIPOS RESPONSABLES
BUsqueda de
informacion sobre todo ) .
. . 03-MAR- | Internet, libros expertos, Omar Buitrago
1 lo relacionado a los . . .
2015 tiendas relacionadas. Daniel Restrepo
busos promy su
comercializacion
50 Consulta de teorias 17-MAR- Internet, libros, Omar Buitrago
administrativas. 2015 empresas, etc. Daniel Restrepo
ReuniOn para analizar ) .
. . 4-ABR- Computador, libretas, Omar Buitrago
3 las dificultades que . .
. . 2015 apuntes, lapices. Daniel Restrepo
tiene Busos Cannabis.
BUsqueda de
informacion sobre Internet, libros, tesis, )
. 15-ABR- o Omar Buitrago
4 proyectos y todo lo distribuidoras, puntos .
_ 2015 Daniel Restrepo
relacionado con los de venta, etc.
busos y la confeccion.
Reunion del equipo
co para analizar los 20-ABR- Computador, Internet, Omar Buitrago
posibles problemas a 2015 apuntes. Daniel Restrepo
investigar
Visita empresa
6 conexiOn deportiva 22-ABR- Libret Omar Buitrago
) ibreta. .
para conocer més del 2015 Daniel Restrepo
mercado
20 Reunidn equipo de 15-MAR- Computador, apuntes, Omar Buitrago
trabajo 2015 Memoria USB, internet. Daniel Restrepo
Consulta con profesora | 19-MAY- i Omar Buitrago
8° . . Libreta de apuntes. .
Victoria Lanzas 2015 Daniel Restrepo
90 Planteamiento del 15-MAY- Computador, memoria Omar Buitrago
problema corregido 2015 usB

carpeta de trabajo,

Daniel Restrepo
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internet.

Formulacién del
problema,

Computador, memoria

Sistematizacion del 30-MAY- Omar Buitrago
10° e 2 USB, Carpeta de trabajo, . g
problema, Justificacion, 2015 ) Daniel Restrepo
o internet.
Objetivos de la
investigacion
. . 21-JUL- | Computador, Carpeta de Omar Buitrago
11 Marcos referenciales o .
2015 trabajo, internet. Daniel Restrepo
12 Metodologia de la 25-JUL- Computador, Carpeta de Omar Buitrago
investigacion 2015 trabajo, internet. Daniel Restrepo
. | Presentacion parcial del | 30-JUL- Omar Buitrago
13 Computador .
anteproyecto 2015 Daniel Restrepo
Segunda presentacion .
o . 20-AGO- - Omar Buitrago
14 parcial del Portatil .
2015 Daniel Restrepo
anteproyecto
150 Formulacion parcial de | 20-AGO- Computador, Guias de Omar Buitrago
la encuesta 2015 Mercados Il Daniel Restrepo
Tercera presentacion .
. . 29-AGO- Omar Buitrago
16 parcial del Computador .
2015 Daniel Restrepo
anteproyecto
Correcciones 10-SEPT o Buit
- - mar Buitrago
17° respectivas del Computador . g
2015 Daniel Restrepo
anteproyecto
. Radicacifn del 17-SEPT- . Omar Buitrago
18 Trabajo impreso .
anteproyecto 2015 Daniel Restrepo
19° Entrega del 13-0CT- Omar Buitrago
anteproyecto 2015 Daniel Restrepo
b llo de | 17 Hasta o Buit
esarrollo de la mar Buitrago
20° , 24 -OCT- Computador . g
metodologia Daniel Restrepo
2015
28-29-30
510 Realizacion encuesta en | OCT. 3-4- Formularios, Libretas, Omar Buitrago
los colegios 5-6 NOV lapiceros. Daniel Restrepo
2015
Andlisis de los datos del | 9 Hasta 21 o Buit
mar Buitrago
22° trabajo de campoy -NOV- Encuestas, computador . g
. Daniel Restrepo
conclusiones 2015
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Tabla 6

17. PRESUPUESTO

Investigador 1

(Omar) 20 S 2.684.79 $53.695.8

Investigador 2

(Daniel) 20 S 2.684.79 $53.695.8
TOTAL | $107.391.6

Computador 1
portatil S 560.000 S 560.000
Teléfono 1
inaldmbrico $  53.900 S 53.900
Impresora 1
multifuncional $ 180.000 S 180.000
TOTAL| S 793.900
Mueblesy enseres | Cantidad | Valorunitario [ valortotal |
Escritorio 1 $ 220.000 S 220.000
Papeleria 322 S 100 S 19.300
Lapiceros 10 $ 600 S 6.000
TOTAL| S 241.000
\Varios  |Cantidad | Valorunitaio [ Valortotal |
Transporte 16 S 1.800 S 28.800
otros 1(mes) | S 30.000 S 30.000
TOTAL| S 58.800
Total inversién S 17205.392
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