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GLOSARIO

ACCESORIO: Objeto de metal, madera, plastico, tela u otro material, que acompafia una prenda con fines
decorativos, complementando atuendos o transformando su aspecto.

ANANA: “ anana o pifia conocida también como pifia tropical y abacaxi es una fruta tropical originaria de
América del Sur. Su nombre anana es de origen guarani y también se la llama pifia relacionandola con el pino
pifionero y su semejanza con la pifia que producen estas coniferas. De todas formas existen diferencias entre
anand y pifia no solo en forma y tamafio sino también en sabor™

BIKINI: Traje de bafio femenino de dos piezas totalmente independientes una de la otra, correspondientes a un
brasier y una braga, las cuales representan la ropa intima de la mujer.

BITACORA: Cuaderno en el cual se plasman los disefios de los productos ofrecidos por una empresa,
anotaciones referentes y todo tipo de indicaciones que el trabajador requiera para el desarrollo tanto de su
trabajo como del producto.

CATALOGO: Revista, folleto, cuadernillo o similares, que poseen informacién tanto escrita como grafica,
acerca de los productos ofrecidos por una determinada empresa, sus caracteristicas y costos asociados, con el
fin de promocionar los mismos.

ClIU: “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme. Clasificacién que agrupa con un criterio Unico las distintas
actividades industriales de los paises. Sistema de Clasificacion del Conjunto de Actividades Econdmicas hecha
por las Naciones Unidad y que se rige a nivel mundial”®

COLECCION: Conjunto de prendas de vestir que se lanzan al mercado en un mismo momento y corresponden
a una corriente de disefio especifica.

COLLARIN: Méaquina de coser con la cual se da el acabado final a las costuras de las prendas.

ENTERIZO: Traje de bafio de una sola pieza con la cual el abdomen se esconde y la espalda queda al
descubierto.

ESCRITURA: “La escritura publica es un documento en el que se hace constar ante Notario publico un
determinado hecho o derecho autorizado por un fedatario publico (notario), que da fe sobre la Capacidad
juridica de los otorgantes, el contenido del mismo y la fecha en que se realizé. La escritura publica es un
instrumento notarial que contiene una o mas declaraciones de las personas intervinientes en un acto o
contrato, emitidas ante notario con el lleno de los requisitos legales propios y especificos de cada acto, para su
incorporacion al protocolo.

Son muchos los contratos y acuerdos entre particulares que deben formalizare mediante escritura publica para
revestirlo de valor probatorio, pero entre los mas importantes que deben celebrarse por escritura publica se
tienen todos los actos y contratos de disposicion o gravamen de bienes inmuebles, la constitucion de
sociedades y los demas negocios juridicos.

! SOLOVEGETALES.Anana, pifia y sus propiedadéstp://www.solovegetales.com/ver-articulo.asp?attis11[Consulta: Jueves 19
de noviembre de 2009, 2:00 PM].
2 BUSINESS.COLCiiu
http://www.businesscol.com/productos/glosarios/ecico/glossary.php?word=CIILR009[Consulta: Jueves 19 de noviembre, 2:28
pm].
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En el caso de las sociedades que quizas es el mas representativo de los hechos que requieren ser elevados a
escritura publica, el contrato de sociedad expresado en la minuta de constitucion es un acto voluntario y
solemne de los socios. Esta voluntad de celebrar un contrato, se realiza ante un notario publico, ya sea
directamente o a través de un apoderado. Para el efecto deben presentarse las partes intervinientes, ya sea de
forma personal o mediante apoderado.”

ESTAMPADO: Hace referencia a todos aquellos tejidos textiles que poseen impreso en ellos, disefios, colores,
figuras, formas, entre otros estilos novedosos fuera de lo tradicional.

ETIQUETA: Indicativo de las caracteristicas propias de un producto, sus cuidados, precio y en algunos casos
posee informacién adicional de la empresa.

FACEBOOK: Sitio web en el cual se encuentran gran cantidad de redes sociales tales como colegios,
universidades, paises, empresas, etc., con el fin de compartir informacién de todo tipo, ademas de encontrar
actividades de ocio con las cuales pasar un rato agradable.

FIGURIN: Revista de moda en la cual se muestran gran cantidad de disefios de prendas con los cuales se
pueden generar ideas para confeccionar.

FILETEADORA: Magquina de coser con la cual se unen costuras en las prendas, se adhieren elasticos a las
mismas y se pulen sus bordes.

FORRO JAIBEL: Tela de grosor considerable, con la cual se recubren las piezas del traje de bafio con el fin de
impedir que el mismo se torne transparente y deje al descubierto partes intimas del cuerpo de la mujer.

GARANTIA: Periodo de tiempo establecido por cada empresa mediante el cual se le ofrece al cliente la
posibilidad de reparar sin ningln costo todo tipo de inconvenientes con los productos adquiridos.

MAQUINA PLANA: Maquina por medio de la cual se unen en costura dos 0 mas piezas generalmente de
tejido textil.

MARQUILLA: Cinta de seda acrilica adjuntada a las prendas de vestir, en la cual se incluye informacién para
el cliente tal como talla, cuidados de la prensa, procedencia, marca, entre otras.

MOLDE: Trozo de papel de molderia que posee las medidas y dimensiones requeridas para obtener un
producto terminado que obedece a determinado disefio y talla de prenda.

MUJER DE TALLA GRANDE: Mujer cuyas medidas se encuentren entre las tallas XL, XXL Y XXL en
cualquiera de sus prendas, ya sean superiores o inferiores.

NIT: “El Namero de Identificaciéon Tributaria - NIT constituye el nimero de identificacién de los inscritos en el
RUT. Permite individualizar a los contribuyentes y usuarios, para todos los efectos en materia tributaria,
aduanera y cambiaria (articulo 4° del Decreto 2788 de 2004), y en especial para el cumplimiento de las
obligaciones de dicha naturaleza.”™

% LAGOS DURAN, YeseniaEscritura publica http://www.gerencie.com/escritura-publica.html, f@alta: Jueves 19 de noviembre de
2009, 2:45 PM]
4 LEGISLACION VIRTUAL. Registro tnico tributario,
http://www.legislacionyjurisprudencia.com/usuararitle.php/20080418094721411, 2009, [Consultavesié9 de noviembre de 2009,
3:51 PM].
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OUTLET: Establecimiento comercial en el cual se comercializan prendas de vestir a precios muy bajos, debido
a que estas presentan en la mayoria de los casos algun tipo de defecto o simplemente pertenecen a
colecciones pasadas que no lograron venderse.

PIEZA BAJA: Parte inferior del traje de bafio, calzén.
POWER: Tejido textil tipo faja, que recoge las imperfecciones y estiliza la silueta.

RUE: “El Registro Unico Empresarial (RUE) es una iniciativa de integracion de servicios de las Camaras de
Comercio de Colombia. Surgida de la Ley 590 de 2000 que dicté una serie de medidas orientadas a la
disminucion de tramites y a facilitar la operacién de micro, pequefias y medianas empresas. Posteriormente, la
Circular Externa No. 05 de 2002 de la Superintendencia de Industria y Comercio, entidad de vigila la operacion
de las Camaras, fijé los requerimientos funcionales que el RUE deberia cumplir para cubrir los requerimientos
de la Ley 590.En mayo de 2002 las Camaras de Comercio acordaron realizar de manera conjunta el proyecto,
creando un ente de gestiéon que se encarga de unir los esfuerzos de las 57 Camaras con el fin de tener, para
Enero de 2005, culminado el proceso de integracion de la informacion de Registros Publicos.”

RUT: “El Registro Unico Tributario -RUT- constituye el mecanismo Unico para identificar, ubicar y clasificar a
las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes declarantes del impuesto de renta y no
contribuyentes declarantes de ingresos y patrimonio, los responsables del régimen comun, los pertenecientes
al régimen simplificado, los agentes retenedores, los importadores, exportadores y demas usuarios aduaneros;
y los demas sujetos de obligaciones administradas por la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales™®

SATELITE: Empresa que presta sus servicios a otra que desee manejar su produccién mediante mecanismos
tercereados.

TANKINI: Traje de bafio de dos piezas, cuya superior esconde completamente el abdomen. Semi enterizo.

> CONFECAMARAS. Registro Unico Empresarial,

http://www.confecamaras.org.cofindex.php?option=com_content&view=article&id=57&ltemid=69, 2009, [Consulta: Jueves 19 de noviembre, 3:39 PM]

6 LEGISLACION VIRTUAL. Registro Unico tributario, http:/www.legislacionyjurisprudencia.com/usuarios/article.php/20080418094721411, 2009,
[Consulta: Jueves 19 de noviembre de 2009, 3:49 PM].
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1. OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Crear una empresa dedicada al manejo de marca, disefio y comercializacion de vestidos de bafio, para
todo tipo de mujer, especializada en aquellas de talla grande de Bogota y constituida bajo los parametros
legales de nuestro pais.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Cuantificar a través de una investigacién de mercados los clientes con pedido para los productos que
se van a ofrecer, la disposicion de ellos a pagar y el precio establecido, disefiando un plan de
mercadeo y ventas de estos en Bogota para lograr posicionarlos en el mercado, mediante el estudio
de precio, plaza, promocion y producto.

» Plantear y definir todos aquellos aspectos relacionados con la planeacion estratégica de la compaifiia,
identificando fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades, con el fin de contemplar las
necesidades y requerimientos del proyecto, junto con la estructuracion estratégica del mismo.

e Fijar el modelo operativo a seguir con el fin de evidenciar el proceso mediante el cual se obtendra el
producto final, estableciendo asi los costos de produccion y los planes de compras.

» Realizar un andlisis y desarrollo técnico del producto, de manera que se puedan identificar aspectos
tales como materiales adecuados, especificaciones de calidad, texturas, colores, disefios y
transformaciones textiles.

» Definir el modelo organizacional de la empresa junto con los aspectos legales relacionados a esta,
identificando las funciones requeridas de acuerdo a la estructura de negocio planteado.

» Realizar un analisis y evaluacién econémica y financiera del proyecto, reconociendo las necesidades
de inversién, para establecer la factibilidad de la empresa y de esta forma definir los recursos
necesarios para su ejecucion.

» Poner en marcha la empresa de disefio y comercializacién de vestidos de bafio para todo tipo de
mujeres, en especial aquellas de talla grande en la ciudad de Bogota.

2. VALOR AGREGADO MARIA BONILLA

La historia de la industria textil en Colombia nace desde el siglo XVIII cuando artesanos de El Socorro,
Santander; trabajaban tejidos de lana y algod6n con instrumentos rudimentarios. Con la llegada de la
industrializacion, las telas, lanas, hilos, sedas y algunos tejidos de Inglaterra comenzaron a dominar el mercado
colombiano, quebrando la actividad local de telares.

Las primeras fabricas textiles en Colombia nacieron entre 1900 y 1921. Lo cual ayudo a determinar el destino
de la industria textil en el pais. Muchas de ellas comenzaron en Medellin, ya que esta ciudad era el centro de la
economia del café, lo cual suministré el capital necesario para la creacion de las empresas.

Dos grandes sociedades nacen en 1907 Coltejer y la Compafiia Antioquefia de Hilados y Tejidos (Fabricato).
Con el pasar de los afios Colombia fue transformada en una exportadora de algodoén, hilados, tejidos y
confecciones; hasta el punto que las Exportaciones superaron las Importaciones.

En 1973 y 1983 el sector entrd en un estancamiento en ventas y baja competitividad correspondiente al éxito
de las industrias textileras del oriente y a la reducida inversioén en la industria local, viéndose ante el resto del
mundo como poco innovadores en cuanto a disefios, insuficiente productividad y con crecientes problemas de
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contrabando. El gobierno colombiano ante la situacién empez6 a tomar una serie de medidas que protegieron
la industria textil de la competencia exterior; cuando se dio comienzo a la apertura la industria se vio afectada
nuevamente por no fortalecer el proceso de modernizacién.

La industria textil ante la transicién de economias (Cerrada — Abierta) adquirié una tendencia contradictoria por
la exigencia de aumentar la productividad y competitividad necesaria para sobrevivir en el mercado en aras de
la internacionalizacion. Sin embargo el sector de confecciones aumento su participacion del 4.11% en 1989 a
9.19% en 1995, aumentado sus exportaciones industriales.

La situacion de la industria textil en Colombia ha mostrado ser una gran potencia. El aporte al PIB por parte de
las prendas de vestir desde 1992 al 2002 se muestra a continuacion seguin datos suministrados por el DANE.

Participacion de las confecciones en el PIB de Colo  mbia

CIFRA EN MILLONES DE PESOS
Afio Prendas de vestir PIB total Partlc.l}/;:acmn
1992 448.113 39.730.752 1.13%
1993 492.763 52.271.688 0.94%
1994 466.307 67.532.862 0.69%
1995 568.878 84.439.109 0.67%
1996 702.527 100.711.389 0.69%
1997 789.788 121.707.501 0.64%
1998 972.849 140.483.322 0.69%
1999 1.049.418 151.565.005 0.69%
2000 1.445.759 174.896.258 0.82%
2001 1.586.380 188.558.786 0.84%
2002 1.569.076 203.451.414 0.77%
Cuadro #1

Participacion de las confecciones en el PIB de Colombia
Fuente: DANE. Cuentas de produccion, gastos de consumo y formacion de capital Base 2000. PIB por
ramas de actividad econémica.

Dentro de las prendas de vestir estan contenidos los vestidos de bafio, los cuales son consideraros por
Proexport Colombia como un producto potencial de exportacién, gracias a la oferta y demanda que tiene este
producto.

En el 2003 se presencio un incremento en las exportaciones de un 55.95% respecto al afio anterior. Su
justificacion fue la inversién y preocupacion por parte de las organizaciones colombianas para tener una mayor
participacién en el mercado externo. Para finales de 2003 se reportaron 154 empresas activas en el pais
dedicadas a la produccién y comercializacion de vestidos de bafio, donde el 60% de las compafiias estaban
ubicadas en Antioquia.’

Estas empresas se han caracterizado por un especial enfoque en el disefio del producto de modo que resulte
atractivo para el mercado, lo cual va directamente relacionado con la moda. Al mencionar las tendencias que
se ven en vestidos de bafio es necesario hacer referencia a las diferentes texturas, accesorios y bordados que
este puede tener. Las tendencias para el 2009 son lycras donde todas las combinaciones son posibles y en la
gue el uso de adornos y detalles es indispensable. Lo que realmente marca la pauta esta temporada es el uso
de vestidos de bafio que tienen un detalle especial, ya sea en la tela de la que estan confeccionados, en la
combinacién de colores o en el uso de broches, piedras, lazos y otro tipo de adornos.®

En cuanto a colores la paleta es variada; se cuenta con el clasico negro, pasando por el morado y cereza - los

" www.proexport.com.co/intelexport/aplicacion/franaap?origenadmin=prodpoten, Agosto 22, 2005. [Qtmsd5 de octubre de

2009].
8 El tiempo, Las tendencias de moda en vestidos ai® Ipara estas vacaciones, http://www.eltiempovidadehoy/viajar/las-
tendencias-de-moda-en-vestidos-de-bano-para-eatasiones_4694538-1. [Consulta: 26 de octubre 68]20
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dos tonos de la temporada - y va hasta el blanco. Otro color de moda es el caqui, no como color Unico sino
sirviendogde base a combinaciones multicolores. También esta el amarillo mostaza, combinado con negro, rojo
y blanco.

Los estampados, las rayas, el contraste de tonos y las flores también estan completamente a la moda. Tanto
los vestidos de bafio de una sola pieza como los bikinis siguen pisando fuerte, aunque para completar el
atuendo perfecto no deben pasar por alto los accesorios como las gafas oscuras, sombreros o parasoles,
bolsos, pafioletas, sandalias abiertas; asi como shorts, blusas, pareos y toallas. Lo ideal es que la mujer se
sienta complementada por el accesorio que lleva, lo mas practico es elegir disefios que ademas de ser vistosos
sean cédmodos Yy de alta calidad.

Nuestra linea de trajes de bafio ofrece a sus clientes productos ideales para vestir en la playa o en la piscina,
de modo que no sélo resulten comodos adaptandose a las medidas de su cuerpo, sino que también se
puedan identificar con las tendencias de la moda.

Muchas veces las mujeres encuentran en el mercado trajes de bafio con disefios llamativos y de su total gusto
de acuerdo a la vanguardia de la moda, pero no todas pueden lucirlos como quisieran porque muchos de estos
productos parecieran hechos para las modelos de la publicidad. Con Maria Bonilla, la mujer puede tener a la
mano la satisfaccién de lucir una prenda a la moda y bonita, y que al tiempo favorezca su silueta y le resulte
comodo.

Al tener un enfoque en disefios a la moda, dentro de nuestras telas trabajamos una amplia gama de colores
gue mantenemos en linea, basados en las tendencias internacionales del mercado, permitiendo asi una
respuesta rapida a las necesidades de los clientes. Asi, se cuenta con una gran variedad de disefios que
coordinados con la gama de colores que se manejan, permiten lograr una oferta actualizada.

Al contar con una oferta actualizada y variada, las mujeres pueden de escoger entre diversas opciones segun
sus propios gustos, con la posibilidad de hacer su traje de bafio personalizado escogiendo las combinaciones,
telas, colores y talla que prefiera.

3. ANALISIS DE MERCADO
Objetivo General del estudio

Identificar las necesidades, gustos e intereses del mercado objetivo de Maria Bonilla y la existencia o no de
demanda para los productos que ésta ofrece, relacionandola con la oferta futura.

Obijetivos especificos

e Tener una idea clara con un margen de error del 5%, de la cantidad de consumidores que habran de
adquirir el producto que ofrece Maria Bonilla, inicialmente en la Ciudad de Bogota.

« Determinar informacién relevante acerca del precio que los consumidores estan dispuestos a pagar por
el producto.

« ldentificar las caracteristicas y especificaciones relevantes del producto, de manera que correspondan
a los deseos de las mujeres Bogota, en especial aquellas de talla grande en materia de vestidos de
bafo.

»  Definir el canal de distribucién que se utilizara para los vestidos de bafio Maria Bonilla.

® El informador, Qué debo lucir para ir a la play¥@stidos de Bafio: tendencias y comodidad, Luréesie? octubre de 2009,
http://www.el-informador.com/detsoc.php?id=45182ofsulta: 26 de octubre de 2009].
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3.1 ANALISIS DEL SECTOR

A continuacion se presenta una breve descripcion del sector textil en el cual se desarrolla la empresa Maria
Bonilla.

Colombia es un pais textil por excelencia dado que ha registrado uno de los mas altos indices de
crecimiento en su actividad de exportacion. En enero de 2009, las confecciones registraron crecimiento de
10,7%, al pasar de US$138,4 millones a US$153,3 millones™’.

Desde comienzos del siglo surgieron las principales industrias textiles en la regién antioquefia, distribuidas
en Municipios como: Medellin, Bello e Itaglii. Con el pasar del tiempo, el pais fue desarrollando su
infraestructura como cultivador y exportador de algodén de longitud media y corta en regiones del Atlantico,
Meta, Valle y Tolima. El fortalecimiento del sector algodonero permitié el desarrollo de la industria textil de
Antiogquia y Manizales.

En Colombia, el patrén de desarrollo de la cadena algodon-fibras—textiles— confecciones se caracteriza por
una alta presencia de importaciones en el consumo intermedio, bajos niveles de integracion de la cadena y
la industria, que hace los ultimos fragmentos del valor agregado; también se caracteriza por ser una
sustituidora creciente de produccién nacional, con rasgos de maquila, y no permite el despliegue de
enlaces hacia atras, lo que da como resultado la destrucciéon progresiva de valor en los primeros
eslabones.

Composicion del Cluster Textil/Confeccion Diseno y
Moda por tamano de empresa

Mediana Grande
184 Ve
Pequehs bige:  oF

2y
Eale I [

Ie

Fuanie: Camada de Comercic de Medellin para AnSioquia, 2008

Figura #1
Composicidn del Cluster Textil, Confeccion, Disefio y Moda por Tamafio de Empresa
Fuente: Instituto para la Exportacion y la Moda, Inexmoda, 2008.

Actualmente Medellin es el centro del sector en Colombia, pero con una creciente presencia de otras
regiones como Bogota y el Atlantico. La composicion del Cluster Textil, Confeccién, Disefio y Moda de
Medellin por tamafio de empresa esta constituida asi: 90.4% son microempresas, 7.2% son pequefas
empresas, 1.9% medianas empresas y 0.5% grandes empresas.

Se estima que el tejido empresarial que se ubica en este Cluster, esta constituido por 11.966 empresas,
con activos totales por cerca de USD 2.765 millones. Ademas es el centro confeccionista camisero y
pantalonero con telas de algoddn. Bogota con una industria mas joven, genera el 36% de la industria textil
y el 33% de la confeccion.

10 |nstituto para la Exportacion y la Moda, Inexmotistil/Confeccién, Informacion del Sectdgctor Textil Confeccion Disefio y
Moda en Colombia Descripcion del Sector en Colombia
http://www.inexmoda.org.co/TextilConfecci%c3%b3rfidmaci%c3%b3ndelsector/tabid/272/Default.aspx, ri&dta: 16 de julio de
2009].
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Bogota se caracteriza por ser el centro confeccionista camisero, de ropa de hombre y mujer. Cali es el
tercer centro confeccionista y textil con crecimientos interesantes en los Ultimos afios. Pereira es un
importante centro de confeccién especializado en camiseria formal para hombre. Ibagué ha tenido un
interesante desarrollo en su industria, tendiendo a convertirse en uno de los centros textileros y
confeccionista mas importantes del pais.

La industria colombiana de textiles y confecciones es una de las mas grandes y experimentadas en
América Latina con la aplicacion de tecnologia de punta en los procesos de produccién con fibras
manufacturadas. Su calidad le ha permitido llegar con éxito y crecer en mercados como Estados Unidos, la
Unién Europea y la Comunidad Andina, entre otros. El sector incluye: cultivos de Algodén, produccién de
telas, confeccion de prendas y la comercializacién. Generando asi cerca de 200.000 empleos directos y
600.000 indirectos. La produccién nacional de telas fue de 950 millones de m* en el 2005.

En cuanto a las Exportaciones, Antioquia es lider enviando confecciones en el nivel nacional, con una
participacién de 50% dentro del total.

Exportaciones

Colombia, Exportaciones de Confacclones por departamento de arigen, 2007

[« annoguis
Feto Departam entca
a Bogota

509, s Valle
mCundinamares

1%

Fusre: ANE, 7008
Figura #2
Exportaciones
Fuente: Instituto para la Exportacion y la Moda, Inexmoda, 2008.

En la economia regional, la actividad confeccionista, representa uno de los principales renglones tanto por
volumenes producidos y exportados, como por la dinAmica desencadenada en la Ultima década en materia
de creacion de empresas y generacion de empleo. Sin embargo, este sector tiene bajos niveles de
tecnologia y un gran exceso de capacidad instalada.

Las ventas se concentran en un grupo pequefio de empresas integradas verticalmente, que poseen
grandes estructuras administrativas y recursos tecnolégicos obsoletos. Sin embargo, algunas industrias de
menor tamafio cumplen con estandares adecuados de modernizacion y han logrado un buen
posicionamiento de sus productos en el exterior™.

La participacion de la regién dentro del PIB de textil-confeccion a nivel nacional, es del 54%.
En la Figura 3, se muestra los principales productos textiles exportados (Cifras en USD / FOB).

" Instituto para la Exportacién y la Moda, Inexmotitil/Confeccion, Informacion del SectdBector Textil Confeccion Disefio y
Moda en Colombia Descripcion del Sector en Colombia
http://www.inexmoda.org.co/TextilConfecci%c3%b3ifidmaci%c3%b3ndelsector/tabid/272/Default.aspx, ri&dta: 16 de julio de

2009].
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Principales productos textiles exportados
Cifras en USD FOB

$ 250.000.000 Hilados fibras
5 200.000.000 peinadas
5 150.000.000
S 100.000.000 B Demas hilados
S 50.000.00
$ - T T T T T Ll

Telas sin tejer

Q}\O m Hilados sencillos

Figura #3
Principales Productos Textiles Exportados
Fuente: DANE - Calculos PROEXPORT, 2008.

Los productos con mayores exportaciones y aporte al crecimiento fueron:

= En primer lugar, los “tejidos de punto de anchura superior a 30 cm, con un contenido de hilados de
elastémeros superior o igual a 5% en peso, sin hilos de caucho, excepto los de la partida 6001” de los
cuales se reportaron ventas por US$ 80,1 millones creciendo 91,1% (US$ 38,2 millones).

= En segundo lugar, encontramos los “demas tejidos de punto, de fibras sintéticas, tefidos” que
registraron exportaciones por US$ 39 millones creciendo 80,5% (US$ 17,3 millones) en el cuarto
trimestre de 2008.

En el periodo 2004 — 2006 el principal producto de exportacién de confecciones fue “los pantalones largos,
pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts de algodon, para hombres o nifios, excepto los
de punto” que reportaron ventas por US$ 124 millones durante 2003, US$ 141 millones para 2004, US$
192 millones en 2005 y US184 millones durante 2006, comportamiento que denoté un crecimiento
compuesto de 14%, entre 2004 y 2006.

En 2007 el producto més exportado fue “los pantalones largos, pantalones con peto, pantalones cortos
(calzones) y shorts, de tejidos llamados mezclilla o denim, para hombres o nifios” reportando ventas por
US$ 160 millones.

Los textiles y confecciones representan 92% del valor agregado de la cadena de valor. La cadena
contribuye 8% del valor agregado de la industria en Colombia, 20% del empleo y 5% de las exportaciones.
Colombia es un importador neto de textiles, solo 15% de la produccidn se exporta y exportador neto de
confecciones, el 57% de la produccion se exportalz.

= Varios jugadores se han destacado por desarrollar servicios de valor agregado integrandose
logisticamente con sus clientes en el exterior, comercialmente, entre otras actividades.

= Hacia adelante, los empresarios del sector deben enfrentar los retos como un gremio unido, aumentar
su productividad y aspirar a competir en un entorno global cada vez mas competitivo.

2 Instituto para la Exportacion y la Moda, Inexmoitil/Confeccion, Informacion del Sect@ector Textil Confeccion Disefio y
Moda en ColombigDescripcién del Sector en Colompia
http://www.inexmoda.org.co/TextilConfecci%c3%b3ifidmaci%c3%b3ndelsector/tabid/272/Default.aspx,n&dta: 16 de julio de
2009].
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Ante la crisis econdémica actual, el sector esta obligado a explorar nuevos nichos de mercado en busca de
la diversificacion de sus mercados en pro del crecimiento en las empresas del sector logrando la
internacionalizacién de la economia. Para esto es necesario tener conocimiento de los tratados
comerciales que tiene Colombia como CAN, CAN-Mercosur, con Chile, México, Triangulo del Norte
(Honduras-Guatemala-El Salvador), GSP-EU. También los que estdn negociados pero en espera de
ratificacion como Canada, EFTA y EEUU, los negociados como la Unién Europea y en perspectiva de
negociacién como Nueva Zelanda, Chile, Singapur y Brunei, Japén, China, India y Republica Dominicana.

3.2 MERCADO
3.2.1 Productos

Maria Bonilla ofrece vestidos de bafio para la poblacion femenina bogotana de entre 15 y 50 afios,
especificamente para aquellas mujeres de talla grande de la ciudad, los cuales poseen a gusto del
consumidor el material llamado POWER, el cual actia como faja al interior de los vestidos de bafio,
de manera que moldea y reduce medidas en los cuerpos de las mujeres que asi lo deseen, junto con
disefios, incrustacion de accesorios y materiales novedosos.

La coleccién con la cual Maria Bonilla se lanzara al mercado es presentada en el capitulo cuatro del
presente proyecto denominado “Analisis técnico”.

3.2.2 Clientes

Mediante la investigacién de mercados se pretende identificar aquellas variables que permitiran
ingresar en el mercado que se ha definido como especifico para la empresa a crear; se enumeran a
continuacion las variables que definen el grupo de clientes a los cuales la empresa Maria Bonilla se
dirige:

Sexo

Debido a la razén social de Maria Bonilla, la cual esta orientada a ingresar en el mercado de vestidos
de bafio femeninos, se tendran en cuenta Unicamente mujeres para efectos de la investigacion de
mercados.

Edad:
El rango de edad establecido para el estudio comprende edades entre los 15 y 50 afios de edad,
segmentandolo de la siguiente manera;

» Grupo 1: 15 a 20 afios

* Grupo 2: 21 a 25 afios

» Grupo 3: 26 a 31 afios

» Grupo 4: 32 a 37 afios

» Grupo 5: 38 a 43 afios

» Grupo 6: 44 a 49 afios

e Grupo 7: 50 afios en adelante

Todas aquellas mujeres que no pertenezcan al rango de edad definido anteriormente no se tendran
en cuenta dentro del estudio. Es importante tener en cuenta que el grupo 7 aunque comprende
edades que no se encuentran en el rango establecido, se define de esta forma debido a que aquellas
mujeres encontradas entre los 51 afios y mas, aunque no forman parte del mercado objetivo, podrian
llegar a ser fuente de ingresos igualmente, hipétesis que se comprobard con la investigacion de
mercados.

Estrato:
El estudio se concentrara en aquellas mujeres pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6, agrupados de
la siguiente manera:
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e Grupo 1: Estratos 3y 4
e Grupo 2: Estratos 5y 6

Zonas:
El presente proyecto Unicamente tendra en cuenta la ciudad de Bogota para su estudio y ejecucion,
de manera que al interior de ella se definieron los siguientes establecimientos para realizar el estudio,
debido a que éstos son los mas representativos de los estratos 3, 4, 5y 6 de la ciudad y ademas
porque poseen gran cantidad de mujeres en el rango establecido:

» Centro Comercial Unicentro

» Centro Comercial Gran estacion

» Centro Comercial Andino

De acuerdo a las cuatro variables estudiadas anteriormente, se definen como clientes para el
presente proyecto todas aquellas mujeres de la ciudad de Bogota de entre 15 y 50 afios de edad, que
pertenezcan a los estratos 3, 4, 5y 6 de la ciudad, especialmente aquellas que posean talla grande.

3.2.3 Competencia

Se presenta en este numeral una tabla con los principales competidores de Maria Bonilla en el pais,
discriminados por ubicacién (Ciudad), direccién (Punto de venta), datos de contacto (Teléfono, Fax,
Email) y principales caracteristicas; posteriormente, se hace énfasis en 3 fuertes competidores,
dando a conocer sus productos, precios y demas atributos relevantes a la hora de realizar
Benchmarking. Para acceder a la tabla de los principales competidores de Maria Bonilla ver anexo 1.

Se presentan tres fuertes competidores de Maria Bonilla a continuacion:

Empresa: NATALIA FORERO

Teléfonos: (57-1) 6045720 - (57-1) 7596603
Mail: natafb@gmail.com

Precios: De $30.000 en adelante

NATALIA FORERO

— VESTIDOS DE BANO A TU MEDIDA
Il =

PRODUCTOS CON LOS CUALES COMPITE CON MARIA BONILLA

o s £ e
! i
L L

Figura #4
Vestidos de bafio a tu medida, NATALIA FORERO
Fuente: Las autora
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Empresa: MARACUBA
Teléfonos: 3174008190
Precios: Entre $ 70.000 y $200.000

MARACUBA

rmorfeubicr

100% NATURAL, NO AL FOTOSHOP

PRODUCTOS CON LOS CUALES COMPITE CON MARIA BONILLA

Figura #5
Vestidos de bafio Maracuba
Fuente: Las autoras

Empresa: ANAUELL
Teléfonos: (57)(4)3543973
Precios: Entre $50.000 y $150.000

ANAUELL

VESTIDOS DE BANO COLOMBIANOS

PRODUCTOS CON LOS CUALES COMPITE CON MARIA BONILLA

Figura #6
Vestidos de bafio Anauell
Fuente: Las autoras
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3.2.4 Tamafio del Mercado Global

Determinar el tamafio del mercado, es probablemente uno de los factores mas complicados a la hora
de estructurar un plan de negocios; es por ésta razén, que en principio se debe hallar el tamafio del
mercado global, es decir, se debe identificar el total de clientes que consumen productos similares a
los de la idea de negocio del presente proyecto.

Teniendo en cuenta los aspectos mencionados anteriormente, se procede a continuacién a definir el
tamano del mercado global para el proyecto.

Prueba piloto

Con el fin de identificar el mercado de Vestidos de Bafio para mujeres de todo tipo y aquellas de talla
grande en la ciudad Bogota, fue necesario realizar dos formatos de encuesta a mujeres entre los 15 y
50 afios en los 3 principales Centros Comerciales de la ciudad (Unicentro, Andino y Hacienda Santa
Barbara), debido a que en estos establecimientos se encuentra la mayor cantidad de mujeres que
hacen parte del rango de edad previamente establecido pertenecientes a los estratos 3, 4, 5y 6, los
cuales son el objetivo del estudio de mercados del presente proyecto.

Los resultados obtenidos en orden de importancia son los siguientes:

Mujeres no pertenecientes a la poblacién de talla g rande

El presente estudio busca, con un caracter exploratorio, describir percepciones, inquietudes y
necesidades de adolescentes, jévenes y sefioras adultas de la ciudad de Bogota con respecto a la
escasez y deseo de una oferta de un producto, en este caso, vestidos de bafio, que se caractericen
por un manejo de marca y disefios atractivos. Se realizaron encuestas a 100 mujeres entre los 15y
50 afios de edad, pertenecientes a los estratos 3, 4, 5y 6. Se disefié un cuestionario estandar con 8
preguntas indagando la siguiente informacién: rango de edad, estrato socioeconémico, percepcion de
la oferta actual de la competencia, entre otras. El vocabulario de las preguntas se disefié pensando
en la edad y nivel educativo del segmento del mercado al cual se buscaba llegar, de modo que el
cuestionario fuera claro y comprensible. Las mujeres encuestadas recibieron una copia del
cuestionario e instrucciones acerca de cémo llenarlo.

Se encontrd que el 94% de las mujeres encuestadas usan especificamente vestidos de bafio, por el
contrario el 6% de las mujeres a las cuales se les realizé la encuesta no usan vestidos de bafio. Con
los resultados arrojados por esta pregunta (ver anexo 2) se considera que Maria Bonilla tiene una
buena oportunidad para dar a conocer sus disefios atractivos e innovadores.

De 200 mujeres encuestadas no pertenencientes a la poblacion de mujeres talla grande el 89%
compran vestidos de bafio, pero el 11% no efectuan esta practica. Esto pone en evidencia que el
hecho de que una mujer use un vestido de bafio no implica una compra directa por parte del usuario
final.

En general, las mujeres encuestadas sugieren que alguna vez han tenido dificultad para encontrar
vestidos de bafio que se ajusten a sus necesidades con un 84%. Asociado a esto el 52% de las
encuestadas creen que las empresas dedicadas a la venta de vestidos de bafio presentes
actualmente en Bogot4, no satisfacen las necesidades de las mujeres de talla grande.

Mujeres de talla grande

Ademas de un producto que siga la tendencia de la moda y que maneje disefios de acuerdo al estilo
de vida de las mujeres que pertenecen al segmento al cual se quiere llegar con este proyecto, es muy
importante otra caracteristica que resulta fundamental para también llegar a las mujeres de talla
grande: un producto cémodo y que favorezca la silueta de la mujer. Las mujeres de talla grande
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constituyen un target muy importante ya que en el mercado no existe la oferta de un producto que
satisfaga sus necesidades, tanto estilo como talla. Teniendo en cuenta la importancia de segmento
de mercado se realizd6 un estudio dirigido exclusivamente a este con el fin de conocer sus
necesidades, percepciones e inquietudes. Se realizaron encuestas a 100 mujeres entre los 15 y 50
aflos de edad, pertenecientes a los estratos 3, 4, 5y 6. Se disefié un cuestionario estandar con 8
preguntas indagando la siguiente informacion: rango de edad, estrato socioecondémico, disponibilidad
de vestidos de bafio de talla grande en el mercado, facilidad de encontrar vestidos de bafio de
acuerdo a su talla y preferencia, entre otras (Ver anexo 3).

Se encontré que el 91% de las mujeres encuestadas usan vestidos de bafio, por el contrario el 9% de
las encuestadas no usan esta prenda. Del porcentaje de mujeres que usa los vestidos de bafio el
88% ha tenido alguna vez dificultad para encontrar uno que se ajuste a su silueta y preferencias en
cuanto a estilo y disefio. Al 96% de las mujeres les gustaria encontrar en el mercado un lugar
dedicado Unicamente a la venta de vestidos de bafio para mujeres de talla grande. El 60% de las
encuestadas considera que las empresas dedicadas a la venta de vestidos de bafio presentes
actualmente en Bogot4, no satisfacen las necesidades de las mujeres de talla grande.

En las pruebas piloto anteriormente mencionadas, se muestra la existencia de mercado para Maria
Bonilla, conformado tanto por aquellas mujeres de talla grande de la ciudad de Bogota, como por
aquellas que no lo son, definiéndose asi el mercado global para la empresa objeto del presente
proyecto.

3.2.5 Tamafio del Mercado del Proyecto

Se define el tamafio del mercado del proyecto, como aquel tamafio del mercado propio de Maria
Bonilla, es decir, aquel porcentaje del mercado global que la empresa va a atender.

Para el caso especifico de Maria Bonilla atendera al mercado objetivo presente en Bogota
conformado por las mujeres de la ciudad que se encuentran entre 15 y 50 afios de edad en los
estratos 3, 4, 5, y 6; de manera que el tamafio del mercado del proyecto queda definido de la
siguiente manera:

Mujeres 15 - 50 afios en Estratos 3, 4,5y 6 1.007.469

3.2.6 Investigacion de Mercados

Con el fin de recopilar, procesar y analizar la informacioén acerca del mercado objetivo de la empresa
Maria Bonilla, se realiza la investigacion de mercados pertinente de la cual se obtendra el plan
estratégico de la empresa (Estrategias de precio, plaza, promocion y producto), con el cual se
soportara el desarrollo del lanzamiento de los productos nuevos que la empresa ofrece.

La materializacion de la voz del consumidor (investigacion de mercados) se presenta a continuacion:
Universo

Mediante cifras estadisticas proporcionadas por el DANE y la Secretaria de Planeacion Distrital,
podemos definir el tamafio del mercado meta para el presente proyecto, establecido como aquellas

mujeres de la ciudad de Bogoté que se encuentran entre los 15 y 50 afios de edad en los estratos 3,
4, 5y 6; determinado en el numeral anterior de la siguiente manera:

Mujeres 15 - 50 afios en Estratos 3, 4,5y 6 1.007.469

Al trabajar con este dato estadistico, se estaria utilizando una variable cuantificable, la cual requiere
de la descripcién de cada uno de sus elementos, representaciébn que no se esta en capacidad de
ejecutar debido a la dificultad para encontrar los datos personales de cada una de las mujeres
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presentes en la ciudad de Bogota encontradas en el rango de edad establecido, razén por la cual se
debe llevar a cabo una investigacion de mercados cuyo universo posea un caracter infinito.

Margen de error

Con el fin de medir la precisién del reporte estadistico de los resultados obtenidos luego de realizar la
investigacion pertinente y teniendo en cuenta las caracteristicas previamente mencionadas acerca de
la misma, se utiliza un margen de error del 5%.

Probabilidad de ocurrencia de los eventos

Gran parte de los eventos que acontecen en la vida diaria no pueden ser predichos con exactitud
antes de su ocurrencia debido a diversas razones, entre estas, factores externos que influyen en los
eventos o, en algunos casos, el solo hecho de desconocer a la totalidad de los componentes de una
determinada poblacién, son determinantes para definir o no la probabilidad de ocurrencia de un
evento.

Es por ésta razon, que al desconocerse la poblacion, para el caso especifico del presente proyecto,
no se puede estar seguro de lo que va a ocurrir, sin embargo, la probabilidad permite que se
ponderen las posibilidades de ocurrencia del evento especifico; de lo anterior obtenemos una
probabilidad para el proyecto de que ocurran los eventos cuando se desconoce la poblacion de:

P (ocurrencia del evento) = 50%

Q (no ocurrencia del evento) = 50%

Confianza
La probabilidad a priori de que los resultados del proyecto contengan el valor mas cercano al

verdadero valor del parametro se define de la siguiente manera para el caso especifico del presente
proyecto (Celda color rosa):

Nivel de confianza (%) Valor de z
50 0.67
68 1.00
80 1.29
90 1.64
95 1.96

95.4 2.00

99 2.58

99.7 3.00

99.9 3.29
Cuadro #2

Valores de Z para varios niveles de confianza
Fuente: Las autoras

Como se observa en la anterior tabla, se trabaja en la investigacion con un nivel de confianza 1-a de
95%, cuyo valor de Z correspondiente equivale a 1.96.

Tamafio de la muestra

Ya definidas las variables como son nivel de confianza, margen de error, probabilidad de ocurrencia
del evento y universo, se procede ahora a encontrar el tamafio de la muestra con la cual se desarrolla
el trabajo de campo de la investigacion de mercados del proyecto, mediante las siguientes formulas y
calculos:
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DATOS INVESTIGACION DE MERCADOS
Nivel de confianza 95%
Valor p 50%
Valor g 50%
Margen de error % 5%
Z 1,96
N 1'007,469

Cuadro #3

Datos investigacion de mercados
Fuente: Las autoras

Desconociendo la poblacién

Z:xpxg

a

I:f-

384.16
384 Encuestas

Conociendo la poblacién

NxZ =pxq

= " F "
d°=|N-1)+Z

THpEg

a

384,0139
384 Encuestas

Los calculos se realizaron de dos formas diferentes, tanto para el caso de desconocimiento de la
poblacién como para cuando se conoce la poblacién; sin embargo, para efectos del proyecto y por
razones determinadas en numerales anteriores, Unicamente se tendra en cuenta el célculo realizado
cuando la poblacién se desconoce. De acuerdo a los resultados, se hace necesario realizar el estudio
a 384 mujeres de la ciudad de Bogota entre 15 y 50 afios pertenecientes a los estratos 3, 4,5y 6.

Etapa exploratoria

La etapa exploratoria posee las siguientes caracteristicas:

Elemento: Mujeres entre 15 y 50 afios de edad

Unidades de muestreo: Centros comerciales de Bogota (Unicentro, Gran estacién, Andino)
Extension: La investigacion abarcara la ciudad de Bogota.

Tiempo: El estudio se realiza en los meses de Junio, Julio y Agosto de 2009.

Teniendo definidas las caracteristicas de la exploracién en campo, se procede ahora a definir el tipo
de herramienta de recopilacién de informacién exploratoria, para lo cual se tiene:

Tipo de investigacion: Exploratoria, debido a que se recolecta informacién mediante mecanismos
informales.
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Tipo de informacion: Se trabaja con informacién primaria, ya que se revela directamente para un
proposito especifico.

Herramienta: Encuesta entrevistador — entrevistado, se utiliza la encuesta estructurada, la cual consta
de preguntas especificas de tipo cerradas, de opcion multiple, de escalas de referencia y de
ordenamientos, en la cual el entrevistador hace una serie de preguntas con estructura de embudo, en
la cual se comienza de lo general y se termina con lo especifico.

Cuestionario

El cuestionario disefiado y elaborado para la recoleccién de informacién consta de 30 preguntas,
entre cerradas, de opcion multiple y de ordenamiento, las cuales se encuentran agrupadas de la
siguiente manera:

» Preguntas destinadas a la identificacién del perfil del cliente: dela 1 ala 9.
Este grupo de preguntas, permiten identificar aspectos del cliente tales como edad, nivel de
escolaridad, actividad a la cual se dedica, estrato, frecuencia de compra, uso o no del producto objeto
del proyecto (en caso de no usarlo se obtiene informacién acerca del porqué del no uso) y si alguna
vez ha tenido o no dificultad al momento de adquirir el producto en su cotidiano vivir; se obtiene asi
un perfil para el cliente encuestado y en general para la poblacién objeto de estudio.

» Preguntas destinadas a obtener informacion acerca del producto: de la 10 a la 21.

Las preguntas de este grupo, se encuentran encaminadas a identificar aspectos del producto
importantes para el cliente, junto con la percepciéon de aspectos positivos y negativos que estos han
tenido al momento de enfrentarse al proceso de compra de productos similares en situaciones
pasadas; se obtiene informacién acerca de la calidad de los productos que han comprado
anteriormente, la cantidad de estos que compran al afio, los aspectos novedosos que les gustaria
encontrar en el producto, las tallas, colores, modelos y marcas mas usadas.

Todos estos aspectos permiten definir modelos, tallas, colores y cantidad a producir.

* Preguntas destinadas a obtener informacion acerca de precio: de la 22 a la 25.
El cuestionario contiene una serie de preguntas encaminadas a evaluar la capacidad y disposicion de
pago que tiene el mercado objetivo del proyecto hacia el producto que se esta ofreciendo, de manera
que se evallan aspectos como el precio acostumbrado a pagar por productos similares y el que
estaria dispuesto a pagar por el que ofrece Maria Bonilla, junto con la forma de pago mas usada.

» Preguntas destinadas a obtener informacion acerca de la plaza: de la 26 a la 28.
El grupo de preguntas destinadas a proporcionar informacion acerca de plaza, comienzan con la
determinacién del lugar en el cual los clientes prefieren encontrar el producto, seguidas por la
identificaciéon de aquellos factores que son importantes en el lugar de ventas y la frecuencia con la
cual acuden a un determinado establecimiento comercial para adquirir sus vestidos de bafio.

« Preguntas destinadas a obtener informacion acerca de promocion: de la 29 a la 30.

Con el fin de promocionar los productos que ofrece Maria Bonilla, se comienza indagando en el
mercado objetivo del proyecto, si su predileccion se encuentra en aquellos productos de la coleccion
del momento o en aquellos que son de colecciones pasadas y por lo tanto presentan descuentos, con
el fin de centrar la promocién ya sea en una linea o en otra. Finalmente se proporciona un listado con
los descuentos promocionales destacados en el mercado, con el fin de que el cliente seleccione
aquel con el cual se encuentre mas identificado de acuerdo a su preferencia y se pueda tomar esta
informacién para desarrollarla en Maria Bonilla.
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Cuestionario

Una vez elaborado el cuestionario, se realiz6 una prueba piloto, la cual const6 de 25 encuestas
realizadas a mujeres que cumplian con las caracteristicas definidas para el desarrollo de la
investigacion de mercados con el fin de observar y analizar si las preguntas eran comprensibles vy si
cumplian con las expectativas que se requerian para el desarrollo del proyecto. Luego de la prueba
piloto se observo que la pregunta 23 presentaba problemas de comprension, de manera que su
redaccion fue cambiada; para observar el cuestionario ver anexo 4.

Las variables y herramientas requeridas para la investigacion de mercados fueron definidas en los
numerales anteriores, de manera que de ahora en adelante se muestran los resultados del estudio
realizado.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION DEL PERFIL DEL CLIENTE

Pregunta 1. Seleccione el rango de edad en el cual usted se encuentra.

7

Seleccione el rango de edad en el cual usted se enc  uentra

50 en adelante 15a20
3%

38a43
9%

32a37 -
6%

Figura #7
Rangos de edad
Fuente: Las autoras

En el grafico anterior se pueden identificar los tres rangos de edad con mayor representacion en la
muestra de mujeres encuestadas: las mujeres entre 21 y 25 afios (26,82%), de las cuales el 48,54%
pertenece a la poblaciéon de mujeres de talla grande y el 51,46% a mujeres que no pertenecen a esta
poblacién; mujeres entre 26 y 31 afios (30,73%), de las cuales 11,02% pertenece a la poblacién de
mujeres de talla grande y el 88,98% no pertenece a la misma y las mujeres entre 44 y 49 (15,63%)
donde en el 100% son mujeres de talla grande.
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Pregunta 2. ¢Cual es su mayor nivel de escolaridad alcanzado?

o

¢ Cudles su mayor nivel de escolaridad alcanzado?

Estudios Estudios primarios Estudios
universitarios Post 2% secundarios
grado 1

19%

.- Estudios técnicos
T14%

Estudios
universitarios Pre
grado
56%

Figura #8
Grado de escolaridad alcanzado
Fuente: Las autoras

La composicion de la poblaciéon en términos de escolaridad permite entrever ventajas para las
perspectivas de negocio de Maria Bonilla. Como se puede observar en el grafico, los niveles de
escolaridad correspondientes a estudios universitarios de pre y post grado (56% y 19%
respectivamente), predominan sobre el resto de los rangos escolares presentados, dando una idea del
perfil del cliente esperado y de su capacidad de pago asumiendo que el nivel de ingresos, en general,
es proporcional al nivel de escolaridad alcanzado. Adicionalmente, la independencia econdémica de la
poblacién profesional (75% de la muestra) les permite agilizar el proceso de adquisicion de un
producto de su agrado y disponer del dinero para pagar el mismo.

La poblacién que no pertenece al 75% mencionado anteriormente, se encuentra distribuida de la
siguiente manera:

= 14% alcanzé niveles escolares de estudios técnicos.

= 9% completaron sus estudios basicos secundarios.

= 2% Finalizaron su escolaridad con la totalidad de la basica primario.
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Pregunta 3. ¢A qué se dedica actualmente?

¢Aqué se dedica actualmente?

Pensionada

i [
Amade casa Indep%}dlente 1%

12%

Lt

Estudiar.
18%

T

o~

Estudiar y-trabajar
17%
1

Figura #9
Actividad realizada cotidianamente
Fuente: Las autoras

Con el fin de definir un poco mas el perfil del cliente entrevistado de Maria Bonilla, se indaga acerca de
la actividad que éste realiza en su cotidianidad mediante la pregunta ¢ A qué se dedica actualmente? El
45% desempefa un cargo laboral (de manera exclusiva) en una entidad ajena a su propiedad, de lo
gue se puede inferir de que casi la mitad de las poblacién objeto de estudio posee independencia y
capacidad econdémica propia en sus procesos de compra. El 17% se dedica a estudiar y trabajar y el
18% se dedica estudiar exclusivamente. Si bien la capacidad de pago se puede ver disminuida en el
subgrupo de mujeres que estudian y trabajan y la independencia econémica se puede ver afectada en
el subgrupo de mujeres que solo estudian, se considera que también representan una fuerza de
compra significativa para los productos de Maria Bonilla.

Pregunta 4. ¢A qué estrato pertenece?
r

-

NR 1y2
2.34% . 0.60%

oly2
m3y4
o5y 6
BNR

Figura #10
Estrato
Fuente: Las autoras

Un factor complementario a la determinacién del perfil del cliente es el estrato al cual pertenece. Al
determinar en qué estrato o estratos se concentra el grueso de la poblacién se pueden centrar los
objetivos y estrategias de mercado (tipo de producto, estrategia de penetracién, etc.) de Maria Bonilla,
con el fin de satisfacer las necesidades de la poblacion dominante de manera especifica.
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Adicionalmente, permite comprobar la estrategia inicial de incursionar en el mercado perteneciente a
los estratos 3, 4,5y 6.

De acuerdo con la informacién obtenida luego del andlisis de datos y como se puede observar en la
gréfica correspondiente a este numeral, la poblacién objetivo se encuentra distribuida uniformemente
entre los estratos 3-4 (41,93%) y 5-6 (55,73%), correspondientes a lo presupuestado antes de realizar
la prueba. Del 41,93% perteneciente a estratos 3 y 4, 65,22% pertenece a las mujeres detalla grande y
el 30,43%; asimismo, del 55,73% perteneciente a estratos 5y 6, 68,22% pertenece a las mujeres de
talla grande y el 30,84% a las mujeres de talla no grande.

Pregunta 5. ¢Con qué frecuencia compra usted prendas de vestir para el verano tales como vestidos
de bafio, pareos entre otros?

¢ Con qué frecuencia compra usted prendas de vesti  r para el
verano tales como vestidos de bafio, pareos, entre o tros?

Quig;enal Mensual
-
y

Semestral
62%

Figura #11
Frecuencia de compra de prendas de vestir para el verano.
Fuente: Las autoras

Esta pegunta tiene por objeto definir las bases para elaborar las proyecciones de ventas al identificar la
frecuencia con la cual las mujeres compran prendas de vestir para el verano, igualmente, proporciona
informacién acerca del ciclo de vida de éstos productos y su uso al afio. Los resultados obtenidos para
la frecuencia de compra de prendas de vestir para el verano tales como vestidos de bafio, pareos entre
otros fueron los siguientes:

« El 62% de las mujeres compran semestralmente sus prendas para el verano, siendo éste
porcentaje la base para el calculo de las proyecciones de demanda.

« 31% de las encuestadas compran eventualmente sus prendas, entendiéndose eventual como
aquella compra que en el transcurso de un afio no supera una frecuencia igual a 1.

» Es pequerio el porcentaje de mujeres que efectllan sus compras mensualmente, representando tan
sélo el 5% del total.

 Las menores frecuencias de compra se presentaron con un 2% y un 0% en las opciones de
compra quincenal y semanal al afio para prendas de verano como las especificadas.
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Pregunta 6. ¢Dénde acostumbra a comprar sus prendas de vestir para el verano?

¢, Dénde acostumbra a comprar sus prendas de vestir para el
verano?

. Outlets Personalizado con
Directamente con modistas

disefiadores 3% 9
reconocidos -
4% T

ntros
lAlmacenes que comerciales
se encuentran en 56%

centros
comerciales
11%

Almacenes de
cadena ( Ej: Exito,
Carrefour)
17%

Figura #12
Establecimiento de compra de las prendas de verano mas concurrido
Fuente: Las autoras

Se preguntd a los encuestados, donde acostumbran a comprar sus prendas de verano, con el fin de
establecer un punto de referencia para la identificacion del lugar en el cual se concentra la mayor parte
de competencia ademas de conocer el territorio comercial en el cual se deberia ubicar una tienda de
Maria Bonilla, con el fin de obtener la mayor frecuencia de visitas posible y potencializar las ventas. La
concentracion se distribuye de la siguiente manera:

» El mayor porcentaje de compras de prendas de verano de concentra en los centros comerciales,
abarcando al 56% de la poblacién objetivo total, de manera que si se quiere pensar en un punto de
venta a futuro para Maria Bonilla, se deberia pensar inicialmente en un establecimiento al interior
de un centro comercial, evaluando todos sus aspectos.

» Los almacenes de cadena tales como Exito y Carrefour, procesan, en segundo lugar, la mayor
cantidad de compras de prendas de verano con un 17% del total.

* Almacenes que no se encuentran al interior de centros comerciales, con un 11% del total, ocupan
el tercer puesto en preferencia de plaza para realizar compras de prendas de verano.

 El 16% restante del total encuestado, representa la preferencia por parte de las mujeres de
comprar sus prendas de verano personalizados con modistas, directamente con disefiadores y en
outlets (establecimientos de marcas reconocidas que venden a bajo precio articulos sobrantes o
con imperfecciones de sus colecciones anteriores) con un 9%, 4% y 3% respectivamente.
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Pregunta 7. ¢Usa usted especificamente vestidos de bafio?

¢ Usa usted especificamente vestidos de bafio?

Figura #13
Uso de vestido de bafio
Fuente: Las autoras

Ingresando ahora mas especificamente al mercado de los vestidos de bafio, objeto del presente
proyecto, se pregunta al encuestado si usa 0 no éste producto, ya que el hecho de realizar la compra
de un producto no asegura que éste sea el usuario final del mismo.

Del total de encuestados el 99% usa vestidos de bafio, donde el 67,39% pertenece a mujeres de talla
grande y el 31,54% pertenece a mujeres de talla no grade; dejando un 1%, que no utiliza vestido de
bafio, donde el 20% son mujeres de talla grande y el otro 20% son mujeres de talla no grande; con el
cual no se contara para el desarrollo restante de la investigacion de mercados, ya que no son usuarios
del producto y sus opiniones acerca del mismo no tienen la misma percepcion ni validez adecuada
desde el punto de vista propio de cada persona, al no experimentar por si mismo el proceso de
compra, goce y uso del producto.

Pregunta 8. Razones por las cuales usted no usa vestido de bafio

Razones por las cuales usted no usa vestido de bafio

No es una prenda
conlaque se
sientacomoda

Son demasiado 10%
costosos ——— T T ]

No se encuentran
disefios ala moda
20%

Figura #14
Razones por las cuales no se usa vestidos de bafio
Fuente: Las autora

Se quiso averiguar la razén por la cual las mujeres encuestadas, pertenecientes al 1% del total, no
usan vestidos de bafio, con el fin de enfocar la empresa Maria Bonilla a no caer en éste tipo
caracteristicas poco agradables y no perder asi potenciales clientes.

Los resultados obtenidos se presentan a continuacion:
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La razén de mayor peso por la cual las mujeres encuestadas no usan vestidos de bafio es, con
un 60% del total, donde el 100% son mujeres de talla grande; es el hecho de no encontrar la
talla adecuada para su cuerpo y sus necesidades, razén por la cual, Maria Bonilla centra sus
esfuerzos en satisfacer las necesidades de las mujeres en materia de talla y disefio
especificamente.

Con un 20% el segundo factor mas predominante por el cual las mujeres no usan vestido de
bafio hace referencia a no encontrar vestidos a la moda, de manera que su nivel de
satisfaccion respecto a los disefios encontrados no es muy elevado y es un punto que Maria
Bonilla debe trabajar con el fin de sobresalir ante sus competidores.

El 20% restante, se encuentra conformado por aquellas caracteristicas negativas de los
vestidos de bafio que hacen que no sean usados, como son el costo elevado de algunos y el
hecho de no hacer del producto una prenda con la cual las mujeres se sientan comodas,
representadas cada una con un 10% del total de la poblacién encuestada, aspecto a mejorar
por parte de Maria Bonilla si quiere ser competitivo.

Pregunta 9. ¢Ha tenido alguna vez dificultad para encontrar vestidos de bafio?

7 - " Ny )
¢ Ha tenido alguna vez dificultad para encontrar ve  stidos de
bafio?

Figura #15
Dificultades al momento de encontrar vestidos de bafio
Fuente: Las autoras

Se indag6 acerca de la dificultad que han tenido las encuestadas para encontrar vestidos de bafio que
las satisfagan y si ésta se presenta o no durante sus procesos de compra, con el fin de evaluar el nivel
de accesibilidad que las mujeres tienen a los vestidos de bafio que compensen sus necesidades.

Los resultados obtenidos de ésta pregunta se presentan a continuacion:

Del 99% de las mujeres que usan vestido de bafio identificadas en preguntas anteriores, el
60% de ellas han tenido dificultad al momento de encontrar y comprar vestidos de bafio
acordes a sus necesidades, siendo esta poblacién la que mayor interés genera en Maria
Bonilla, debido a que indagando acerca de sus dificultades se pueden elaborar planes y
estrategias que permitan ingresar en este mercado y suplir sus necesidades. De este 60%, el
78,03% son mujeres de talla grande y el 20,18% son mujeres de talla no grande.

El 40% restante, donde el 51,33% son mujeres de talla grande y el 48,67% restante son
mujeres de talla no grande; no ha tenido dificultades al momento de encontrar vestidos de
bafio acordes a sus necesidades, de manera que no se puede contar con este grupo de la
poblacién para encontrar aquellos aspectos a mejorar en los vestidos de bafio existentes
actualmente que suplirian las necesidades del 60% mencionado anteriormente.
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PREGUNTAS DE IDENTIFICACION DE LA ESTRATEGIA DE PRO DUCTO

Pregunta 10. Problemas presentados a la hora de comprar vestidos de bafio.

-

Problemas presentados a la hora de comprar vestidos de bafio

Sondemasiado
costosos No se encuentra la
7% tallaadecuada

——— 3%

Los disefios no son
de suagrado
61%

S,

Figura #16
Problemas presentados a la hora de comprar vestidos de bafio
Fuente: Las autoras

Como se observé en la pregunta nimero 9, existe un 60%, del total de mujeres que usan vestidos de
bafio, que han tenido dificultades al momento de comprar sus vestidos de bafio, de manera que con
miras a evitar que estos problemas se presenten con los productos ofrecidos por Maria Bonilla se
averiguaron las razones por las cuales se presentan dificultades durante el proceso de compra,
obteniendo los siguientes resultados:

» La mayor dificultad se encuentra al momento de iniciar el proceso de compra y no encontrar
disefios del agrado del usuario, representando la opinién del 61% de aquellas mujeres que
usan vestido de bafio y que han tenido dificultades a la hora de comprarlos. De este porcentaje
el 56,40% pertenece a la opinién de mujeres de talla grande y el 42,44% a mujeres de talla no
grande.

» El segundo problema o dificultad encontrada con mayor frecuencia por las mujeres que usan
vestido de bafio se presenta al no encontrar la talla adecuada para su cuerpo, truncando por
completo el proceso de compra del producto, dificultad que Maria Bonilla disminuird debido a
que ofrece todo tipo de tallas especialmente aquellas que sobrepasan la L, tales como XL, XXL
Y XXXL. Del 22% de las mujeres que no encuentran la talla adecuada el 98,92% pertenecen a
las mujeres de talla grande y el 1,08% a las de talla no grande.

e El precio es el tltimo de los factores por los cuales se presentan dificultades al momento de
realizar la compra de vestidos de bafio, debido a que con un 7% de aquellas mujeres que
usan vestido de bafio, se presenta como muy elevado en el mercado, dificultando el acceso a
los productos de debido a la capacidad de pago o disposicién a pagar por parte del cliente.

33



Pregunta 11. ¢Siente inconformidad al no encontrar el modelo de vestido de bafio adecuado para su estilo y

edad?

¢ Siente inconformidad al no encontrar el modelo de vestido de
bafio adecuado para su estilo y edad?

NO
1%

Figura #17
Inconformidad al no encontrar el modelo de vestido de bafio adecuado.
Fuente: Las autoras

Debido a que el énfasis de Maria Bonilla es la comercializacién de productos para mujeres de talla
grande, se indag6é mas a fondo la dificultad relacionada con el hecho de no encontrar el modelo y la
talla de vestido de bafio acorde al estilo de cada persona y su edad, de manera que se conociera el
impacto psicolégico que éste trae al presentarse la situacién previamente mencionada; los resultados
obtenidos se presentan a continuacion:

* ElI99% de las mujeres que no encuentran el modelo de vestido de bafio acorde a su estilo y
edad se sienten inconformes tanto con el mercado como con su fisico tal y como se nos
expresO durante las entrevista, ya que la situaciéon genera malestar y baja el autoestima de
quien la padece (de acuerdo a la informacion proporcionada durante las entrevistas por la
poblacidon de mujeres objetivo). El 100% fueron mujeres de talla grande.

« El 1% restante no siente inconformidad al no encontrar el modelo de vestido de bafio
adecuado para el estilo y la edad propia, impidiendo que su autoestima se afecte al
presentarse esta situacion. El 70,55% son mujeres de talla grande y el 28,77% son mujeres de
talla no grande.

Pregunta 12. ¢Encuentra vestidos de bafio de su talla relativamente facil?

2

¢ Encuentra vestidos de bafio de su talla relativame  nte facil?

Figura #18
¢Encuentra vestido de bafio relativamente facil?
Fuente: Las autoras
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Como fue expresado anteriormente, al ser el énfasis de Maria Bonilla la comercializacion de vestidos
de bafio de talla grande, es importante indagar acerca de la facilidad actual de encontrar en el mercado
este tipo de producto, con el fin de identificar el nivel de competencia encontrado junto con el
porcentaje de la poblacion que al no encontrar relativamente facil su producto, representa un mercado
aun mas potencial para la empresa; los resultados se presentan a continuacion:

El 62% de las usuarias de vestidos de bafio encuentran relativamente facil el producto acorde
a sus necesidades; el 57,64% corresponde a mujeres de talla grande y el 40,61% a mujeres de
talla no grande.

No encuentran relativamente facil vestidos de bafio satisfactorios, aquellas mujeres
representadas por un 38% de las usuarias del producto, donde el 82,39% son mujeres de talla
grande y el 17,61% a mujeres de talla no grande.

Pregunta 13. Usualmente los vestidos de bafio que compra mantienen su calidad inicial durante...

i Calidad de los vestidos de bafio que ha comprado

anteriormente

Entre una semana
y un mes

Entre uno y seis
2% y

meses
21%

Ve “Mas de un afio
R 41%

" "Entre seis meses y
- un afio
36%

Figura #19
Calidad de los vestidos de bafio usados anteriormente.
Fuente: Las autoras

Con el fin de ser competitivos y mantener la calidad de los productos de la empresa durante un tiempo
igual o mayor al de la competencia, se indaga acerca del tiempo durante el cual los vestidos de bafio
comprados a otras marcas mantienen su calidad inicial; los resultados se presentan a continuacion:

El 41% de los productos mantienen su calidad inicial mas de un afio, tiempo que Maria Bonilla
debe mantener o superar para sobrevivir en el mercado siendo competitiva.

Con un 36% del total, los productos en el mercado mantienen su calidad inicial durante
aproximadamente entre 6 meses y 1 afio.

Entre 1 y 6 meses el 21% de las mujeres afirman que sus vestidos de bafio mantiene su
calidad.

Tan s6lo el 2% de las mujeres afirman que sus vestidos de bafio mantienen su calidad entre 1
semana y 1 mes, dando una idea de la buena calidad de los productos manejados en el sector
actualmente y de la importancia de mantenerla para ser competitivos en él.
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Pregunta 14. ¢Cuantos vestidos de bafio compra usted al afio?

7 . ~ = A
¢, Cuantos vestidos de bafio compra usted al afio?

Mas de 6
Entre4y6 6%
3% ..

Figura #20
Cantidad de vestidos de bafio comprados al afio por mujer.
Fuente: Las autoras

Esta pregunta continua con el proceso de establecimiento de las proyecciones de ventas, debido a que
proporciona una idea acerca de la cantidad de vestidos de bafio por mujer que se demandan al afio.
Los resultados se presentan a continuacion:

» La cantidad mas demandada en el transcurso de un afio se encuentra dada por entre 1y 2
vestidos de bafio de acuerdo a lo asegurado por el 54% de las mujeres encuestadas que usan
vestidos de bafio, cantidad clave al momento de elaborar las proyecciones de venta. Donde el
68,69% pertenece a la mujeres de talla grande y el 31,31% a mujeres de talla no grande.

 En segundo lugar se encuentra la cantidad demandada de vestidos de bafio entre 2 y 4
durante el afio; con un 35,42% del cual, el 64,71% son las mujeres de talla grande y el 33,82%
las mujeres de talla no grande.

¢ Finalmente las cantidades entre 4-6 y mas de 6, no poseen un elevado porcentaje de
demanda, contando tan sélo con 3% y 6% respectivamente, cantidades que no haran parte
formal del desarrollo de las proyecciones de venta.

Pregunta 15. ¢Le gustaria encontrar en el mercado un lugar dedicado Unicamente a la venta de
vestidos de bafio para mujeres de talla grande?
2

¢ Le gustaria encontrar en el mercado un lugar ded icado
Gnicamente a la venta de vestidos de bafio para muje  res de
talla grande?

NO
4%

,

Figura #21
Establecimiento dedicado a la venta Gnicamente de vestidos de bafio para mujeres de talla grande.
Fuente: Las autoras

Debido a la dificultad del grupo de mujeres mencionadas en preguntas anteriores para encontrar
vestidos de su talla (aquellas tallas que sobrepasan la M), se pregunta si les gustaria encontrar en el
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mercado un lugar dedicado Unicamente a la venta de vestidos de bafio con énfasis en mujeres de talla
grande, ya que como se observé en el numeral de los competidores, son escasos los establecimientos
dedicados a esto; los resultados se muestran a continuacion:

Al 96% de las mujeres encuestadas que usan vestido de bafio les gustaria encontrar en el
mercado un lugar con énfasis en satisfacer las necesidades de las mujeres de talla grande, de
manera que el establecimiento de Maria Bonilla tendria una muy buena acogida por parte del
mercado al cual se pretende ingresar. Del porcentaje de mujeres que contestaron esta
pregunta el 66,39% son mujeres de talla grande y el 33,61% son mujeres de talla no grande.
Del anterior resultado se puede inferir que para el mercado es atractivo ubicar productos para
mujeres de talla grande con mayor facilidad incluso si no es para uso propio, sin embargo,
como era de esperarse el mayor porcentaje de personas que encuentran estas tiendas
atractivas en efecto lo adquiririan para si mismas ya que pertenecen al subgrupo de tallas
mayores a M.

* El 4% de las mujeres de las cuales todas son de talla grande, no les gustaria de encontrar en
el mercado un establecimiento con las caracteristicas anteriormente mencionadas.

Pregunta 16. ¢Qué otro aspecto cree usted que seria agradable encontrar en un vestido de bafio?
i ¢ Qué otro aspecto cree usted que seria agradable e  ncontrar )
enun vestido de bafio?

Uso de materiales
novedosos; Ej:
Lana, fibras
naturales, pinturas
— X , entre otros.
. 28%
-

Otro, ¢ cuél?
21%

Estampados

28% Incrustacion de

accesorios ala
moda
23%

Figura #22
Aspectos agradables de encontrar en un vestido de bafio.
Fuente: Las autoras

Se pretende con esta pregunta, obtener informacion relevante acerca de aquel toque especial que a
las mujeres mercado objetivo les gustaria encontrar en sus vestidos de bafio, con el fin de obtener una
mayor acogida y garantizar un mayor niimero de ventas; los resultados se presentan a continuacion:

e« Con un 28%, las mujeres que utilizan vestidos de bafio quisieran encontrar en ellos tanto
estampados como el uso de materiales novedosos tales como lana, fibras naturales y pinturas,
aspectos a tener en cuenta durante el proceso de disefio y confeccion de los productos.

» Accesorios a la moda incrustados en los vestidos de bafio son de interés para el 23% de las
mujeres.

* El 21% de las encuestadas, proporcionaron ideas de aspectos agradables a encontrar en los
vestidos de bafio, algunos de los cuales se tendran en cuenta durante el disefio y elaboracién
de los productos. Algunas sugerencias se presentan a continuacién: bordados, lisos y de un
solo tono.
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Pregunta 17. ¢Qué talla de vestido de bafio usa usted?

2

¢ Qué talla de vestido de bafio usa usted?

XXL
XXL XS
XL s

% 7%

Figura #23
Tallas de vestido de bafio mas usadas.
Fuente: Las autoras

Con el fin de determinar las tallas a producir de acuerdo a las proporciones de estas mas usadas, se
obtuvo con esta pregunta informacién acerca de ello y los resultados son presentados a continuacion:
* Con un 33%, la talla mas usada es la M, de manera que la produccién debe poseer indices de
cantidad mayores para esta talla.
e Seguida de la talla M se encuentra la S con un 25% de demanda.
» Completando el grupo de las tres tallas mas usadas, se encuentra la L con un 14%.
e Las tallas XL, XXL, XXL y XS representan el 28% restante de las tallas usadas, con un 14%,
7%, 0% y 7% respectivamente.

Pregunta 18. ¢Qué colores cree usted que deberian contener los vestidos de bafio para mujeres de
talla grande?

¢ Qué colores cree usted que deberian contener los vestidos
de bafio para mujeres de talla grande?

Estampados Claros

13% 10%
Oscuros
33%

Vivos (fucsia;—.____
naranjas, verdes, e —
entre otros) Pasteles
38% 6%

Figura #24
Colores que deberian contener los vestidos de bafio para mujeres de talla grande.
Fuente: Las autoras

Determinar los colores y disefios de las materias primas con los cuales las mujeres se sienten a gusto
es un factor muy importante, debido a que de la escogencia de los adecuados depende la compra o no
de los productos que la empresa ofrece; los resultados tenidos en cuenta para la elaboracién de la

coleccion de Maria Bonilla se presentan a continuacion:
e« Con un 38%, las mujeres se sienten a gusto con colores vivos tales como fucsia, naranja,
verde, entre otros, los cuales de acuerdo a este resultado son los mas usados para los disefios
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de Maria Bonilla. De este porcentaje el 75,86% son mujeres de talla grande y el 24,14% son
mujeres de talla no grande.

El 33% de las encuestadas prefiere tonalidades sobrias y oscuras para sus vestidos de bafio.
Donde el 62,90% son mujeres de talla grande y el 37,10% son mujeres de talla no grande.

Los estampados son del agrado del 13% de las mujeres que usan vestidos de bafio; de este
porcentaje el 44,68% son mujeres de talla grande y el 55,32% son mujeres de talla ho grande.
Los colores claros y las tonalidades pasteles, no poseen gran acogida entre la poblacion
femenina para el uso de sus vestidos de bafio, de manera que los productos no deben
contener gran cantidad de estos.

Pregunta 19. ¢Cree usted que las empresas dedicadas a la venta de vestidos de bafio presentes
actualmente en Bogota, satisfacen las necesidades de las mujeres de talla grande?

¢ Cree usted que las empresas dedicadas ala venta  de
vestidos de bafio presentes actualmente en Bogota, s atisfacen
las necesidades de las mujeres de talla grande?

Figura #25

Porcentaje de satisfacciéon de las empresas comercializadoras de vestidos de bafio de Bogota.

Fuente: Las autoras

Esta pregunta pretende dar una idea acerca de la concepcién que tienen las mujeres de Bogota entre
15 y 50 afios acerca de las empresas comercializadoras de vestidos de bafio de la ciudad, en materia
de la satisfaccién que les proporcionan y especificamente a las de talla grande, con el fin de conocer el
porcentaje al cual Maria Bonilla puede ingresar debido a su poca satisfaccion con lo presente
actualmente en el mercado; los resultados se evidencian a continuacion:

El 99% de las mujeres encuestadas creen que las necesidades de las mujeres de talla grande
de Bogota, en materia de vestidos de bafio, no se encuentran satisfechas; es aqui donde
Maria Bonilla debe centrar sus esfuerzos con el fin de sacar provecho de la oportunidad de
mercado presente. De este 99%, el 67,65% son mujeres de talla grande y el 32,35% son
mujeres de talla no grande. De nuevo confirmando la percepcion del mercado acerca de la
ausencia de establecimientos especializados en ofrecer productos para mujeres de talla
grande, no obstante, como era de esperarse, el mayor porcentaje de insatisfaccion se
encuentra en las mujeres que efectivamente pertenecen al subgrupo de tallas mayores a M
(67.5%).

Es tan solo un 1% del total de la poblacion objetivo aquel que cree que las necesidades de las
mujeres de talla grande de la ciudad se encuentran satisfechas en materia de vestidos de
bafio. El 100% de las mujeres que respondieron esta pregunta son aquellas de talla grande.
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Pregunta 20. ¢Con qué modelo de los presentados a continuacion se identifica mas usted?

¢ Con qué modelo de los presentados a continuacién se
identifica mas usted?

Figura #26
Modelo de vestido de bafio con el cual las mujeres de talla grande se identifican més.
Fuente: Las autoras

Con el fin de producir la proporcion de modelos de vestidos de bafio adecuada para el gusto de la
poblacién y evitar pérdidas por exceso o defecto de un modelo muy usado o poco usado, se pregunto
acerca de la preferencia que poseen las mujeres respecto al vestido de bafio enterizo o al bikini,
encontrando los siguientes resultados tenidos en cuenta para la produccién de Maria Bonilla:

 65% de las mujeres prefieren usar el modelo de vestido de bafio conocido como bikini, de
manera que la produccién en mayor proporcibn se encaminara a la elaboraciéon de éste
modelo variando disefios, materiales y demas aspectos en numerales siguientes descritos. El
56,22% pertenece a las mujeres de talla grande y el 43,78% a las mujeres de talla no grande.

» El vestido de bafio enterizo es preferido por el 35% de las mujeres, de las cuales el 96% son
mujeres de talla grande y el 2,40% son mujeres de talla no grande. De manera que aunque
hay que producirlo para satisfacer las necesidades de este porcentaje, no se elaborara en tan
grande magnitud como el bikini.

Pregunta 21. ¢Posee usted una marca predilecta de vestidos de bafio?

2

¢ Posee usted una marca predilecta de vestidosde b afio?

Figura #27
Existencia o no de una marca de vestido de bafio predilecta en las mujeres de Bogota.
Fuente: Las autoras

La fidelidad por parte de los clientes hacia una marca en especial, hace que se investiguen aquellos
aspectos que le permiten a esa marca tener la capacidad de volver a sus clientes tan apegados a ella,
encontrando aspectos competitivos en este tipo de empresas a tener en cuenta por parte de Maria
Bonilla junto con aspectos positivos ejemplo a seguir. Es por ésta razén que se indaga en la poblacion
objeto de estudio acerca de la preferencia o no de una marca en especial de vestidos de bafio,
obteniendo los siguientes resultados:
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» EI60% de las usuarias de vestidos de bafio no poseen una marca predilecta de este producto,
siendo éste porcentaje de la poblaciéon un mercado objetivo bastante importante, debido a que
no posee prejuicios acerca del producto al no compararlo con una determinada marca,
permitiendo el acceso de los productos de Maria Bonilla con mayor facilidad.

« EL 40% de las encuestadas, poseen una marca predilecta de vestidos de bafio, de manera
que los aspectos destacados de las marcas favoritas encontradas en este rango, deben ser
estudiados con el fin de tomarlos como punto de referencia para los procesos productivos y
comerciales de Maria Bonilla.

PREGUNTAS DESTINADAS A LA IDENTIFICACION DE ESTRATE GIAS DE PRECIO

Pregunta 22. ¢Cuanto acostumbra usted a pagar por un vestido de bafio?

¢, Cuanto acostumbra usted a pagar por un vestido de bafio?

Entre $30.000 y
$50.000

EE— 1_0% Entre $51.000 y

o $70.000
12%

Més de $101.000
30%

e
Entre $91.000 yﬁi-’-_"’ - Entre $71.000 y
$100.000 $90.000
19% 29%

/,

Figura #28
Precio acostumbrado a pagar por un vestido de bafio por parte de las mujeres de Bogota.
Fuente: Las autoras

Definir el precio de un producto depende de muchos factores directamente relacionados con el proceso
productivo y comercial del mismo, sin embargo, no se pueden establecer precios muy alejados del
estandar del mercado, ya que si se esta ingresando por primera vez a éste, precios elevados o muy
bajos no son la mejor manera de hacerlo; se indaga acerca del precio acostumbrado a pagar por un
vestido de bafio con el fin de conocer los niveles de ésta caracteristica (precio) que maneja la
competencia mostrando los resultados, tenidos en cuenta durante el establecimiento de los precios de
Maria Bonilla, a continuacion:

e Con un 30%, el mayor valor acostumbrado a pagar por las mujeres encuestadas corresponde
a mas de $101.000, dando una idea acerca del precio actual en el mercado y de la disposicién
de las mujeres a pagar éste. De este porcentaje el 68,10% son mujeres de talla grande y el
31,90% son mujeres de talla no grande.

* El segundo valor mas acostumbrado a pagar por un vestido de bafio es de acuerdo a la
poblacién encuestada, de entre $71.000 y $90.000. El 28,39% que corresponde al porcentaje
total esta distribuido por el 71,56% de mujeres de talla grande y el 26,61% de mujeres de talla
no grande.

 En tercer lugar, con un 19%, las mujeres bogotanas con el perfil descrito inicialmente,
acostumbran a pagar vestidos de bafio de entre $91.000 y $100.000, obteniendo asi, el rango
de entre $71.000 a més de $101.000 el 78% del total, siendo éste el rango de mayor
concentracion de precios y base estandar para definir el nivel de estos de la competencia. Del
19%, el 62,07% son mujeres de talla grande y el 37,93% son mujeres de talla no grande.

* ElI22% lo conforman los rangos de precios de entre $51.000 y $71.000 y $30.000 y $50.000,
obteniendo los mejores porcentajes del total, con un 12% y un 10% respectivamente.
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Pregunta 23. ¢Compraria usted un vestido de bafio un poco mas costoso pero disefiado y dirigido en
su totalidad a satisfacer las necesidades de las mujeres de talla grande, pero que de igual forma
satisfaga las necesidades de la generalidad de las mujeres de Bogota?

¢ Compraria usted un vestido de bafio un poco mas co stoso
pero disefiado y dirigido en su totalidad a satisfac er las

mujeres de talla grande, pero que de igual formasa tisfaga las
necesidades de la generalidad de mujeres de Bogota?

Figura #29

Compra o no de un vestido de bafio un poco méas caro que satisfaga en mayor proporcion las necesidades de

las mujeres de Bogota.
Fuente: Las autoras

Con ésta pregunta, se pretende indagar acerca de la aceptacion en el mercado de un producto cuyo
precio en algunos casos sea un poco mas elevado que el de la competencia, dando a conocer sus
principales caracteristicas, como son el énfasis en la satisfaccion de las necesidades de las mujeres de
talla grande de la ciudad de Bogota en materia de vestidos de bafio junto con la satisfaccion de las
necesidades, en materia del mismo producto, de aquellas mujeres que no pertenecen a la poblacién de
este tipo de tallas. Los resultados obtenidos se presentan a continuacion:

La aceptacion de un precio un poco mas elevado, de acuerdo a los resultados obtenidos, es
impactante, ya que el 90% de la poblacién, donde el 64,07% son mujeres de talla grande y el
35,33% son mujeres de talla no grande; accederia a pagar un poco mas de lo acostumbrado
por los productos ofrecidos por Maria Bonilla, dando una idea acerca de la existencia de un
margen de tolerancia a nivel de precios tanto por debajo como por encima del estandar (a nivel
de la competencia).
Existe un 10% de la poblacion encuestada, donde el 94,59% son mujeres de talla grande y el
5,41% son mujeres de talla no grande; que no estaria dispuesta a pagar un poco mas por el
producto, de manera que se hace necesario interesar al cliente con estrategias de las 4 p’s,
con el fin de que el precio ya no sea el factor determinante del proceso de compra, sino por el
contrario, los atributos diferenciadores del producto sean el elemento decisivo.
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Pregunta 24. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vestido de bafio que se acomode a sus
necesidades, especialmente en materia de talla y disefio?

s

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vestido d e bafio que
se acomode a sus necesidades, especialmente en mate  ria de
talla y disefio?

Entre $51.000 y
Entre $30.000 y $706000
$50.000 6% -
1% 3

__Entre $71.000 y

Mas de $101.000
54%

Figura #30
Precio que las mujeres de Bogota estarian dispuestas a pagar por el producto ofrecido por Maria Bonilla.
Fuente: Las autoras

Con el fin de conocer el rango base de precios con el cual Maria Bonilla deberia comenzar a ingresar
en el mercado ya que son los mas acostumbrados y con mas disposicion a pagar, se pregunt6 acerca
del precio acostumbrado a pagar, obteniendo los siguientes resultados:

e El rango de precios acostumbrado a pagar, oscila entre los $91.000 y $100.000 y mas de
$101.000, con un 30% y 54%, agrupando la informacién acerca de la disposicion a pagar del
84% de la poblacion encuestada, de manera que es en este rango donde Maria Bonilla debe
centrar su atencion durante el prorrateo del cual se obtendran los precios para los productos
ofrecidos.

e El 16% restante de la poblacién, acostumbra a pagar entre $71.000 y $90.000, $51.000 y
$70.000 y $30.000 y $50.000, representados con un 9%, 6% y 1% respectivamente, precios
gue se encuentran por debajo de los acostumbrados en mayor proporcion a pagar las usuarias
de los vestidos de bafio.

Pregunta 25. ¢COmo acostumbra a pagar sus compras, especificamente sus vestidos de bafio?
1 ¢ Como acostumbra a pagar sus compras, especificame  nte sus A
vestidos de bafio?

Bonos (Sodexho,
etc)
6%

Tarjeta de crédito

Cheque
8% 2%

Efectivo
e — L

Tarjeta débito
43%

Figura #31
Forma de pago mas usada para el pago de los vestidos de bafio por parte de las mujeres de Bogota.
Fuente: Las autoras

Es importante conocer la forma de pago de los clientes, con el fin de tener en la empresa todas las

herramientas que les permitan a estos llevar a cabo sin inconvenientes y de acuerdo a su eleccién la
compra de los productos ofrecidos. Las formas de pago mas usadas se presentan a continuacion:
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El pago con tarjeta débito se impone sobre el resto de mecanismos de pago con un 43% del
total, haciendo necesario contar con el uso del datafono para este tipo de compras.

Junto con el pago con tarjeta débito, el efectivo juega un papel muy importante, ya que con un
41% es el segundo mecanismo de pago mas usado por las usuarias de vestidos de bafio,
agrupando entre estos dos mecanismos el 84% de la poblacion.

Bonos sodexho, cheques y tarjetas de crédito, son especificamente para el caso de vestidos
de bafio, mecanismos muy poco usados, representando tan solo el 16% del total de
encuestadas, con un 6%, 2% y 8% respectivamente.

PREGUNTAS DESTINADAS A LA IDENTIFICACION DE ESTRATE GIAS DE PLAZA

Pregunta 26. ¢Como le gustaria adquirir los vestidos de bafio?

s . . - ] o
¢, Cémo le gustaria adquirir los vestidos de bafio?

Almacén no
establecimiento ,
comercial. Otro, ¢ Cudl? En centros
B 0% comerciales.
e 1 1%

Solicitando via
telefénica
34% Realizando las
compras via
internet.
12%

Figura #32
¢,Como le gustaria adquirir sus vestidos de bafio?
Fuente: Las autoras

Determinar la forma mediante la cual los clientes adquiriran sus productos es de suma importancia ya
gue de esta depende la facilidad para que estos accedan a los vestidos de bafio ofrecidos por Maria
Bonilla. Los canales de distribucién méas apetecidos por la poblacion encuestada son:

El lugar predilecto por las mujeres para adquirir los vestidos de bafio esta representado por los
centros comerciales con un 41% del total encuestado, donde el 72,26% son mujeres de talla
grande y el 27,74% son mujeres de talla no grande; de manera que al pensar en un
establecimiento de ventas para la empresa, se debe comenzar pensando por los centros
comerciales para ellos.

Solicitar via telefénica el servicio de vestidos de bafio, es decir, mediante una llamada
establecer citas para disefiar, confeccionar y finalmente obtener los productos, se impone
inesperadamente con un 34%, donde el 60,31% son mujeres de talla grande y el 39,69% son
mujeres de talla no grande; aspecto que por costos es ideal para el inicio de Maria Bonilla, ya
gue no requiere gastos de arriendo de un establecimiento y todo lo que ello conlleva.

Las compras via internet y en almacenes que no se encuentran en el interior de
establecimientos comerciales, representan el 25% de la preferencia total por parte de las
mujeres del lugar especial para comprar sus vestidos de bafio, con un 12% y 13%
respectivamente, de manera que Maria Bonilla centra su atencién en los establecimientos
mencionados anteriormente que conforman el 75% del total, como son centros comerciales y
pedidos via telefénica.
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Pregunta 27. Califique en orden de importancia (de 1 a 5, siendo 5 la mas importante) las siguientes

caracteristicas del lugar de compra de vestidos de bafio.
e

~N
Caracteristicas del lugar de venta
400 M Maniquies
350
300 M Vestier
250
200 Distribucién de las
150 prendas
100 ® Comodidad
50
0 M Decoracién
1 2 3 4 5
\, J/
Figura #33

Caracteristicas del lugar de venta de los vestidos de bafio Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

Se definieron cinco niveles de puntuacién, los cuales se encuentran establecidos entre uno y cinco,
donde cinco corresponde al mayor nivel de importancia que el encuestado puede darle a cada una de
las opciones proporcionadas y uno al menor, de manera que se lograran identificar los aspectos de
mayor interés, por parte de la clientela, en el lugar que a futuro poseera Maria Bonilla para sus ventas.
Los resultados se presentan a continuacion:

Nivel cinco (Importancia muy alta): Comodidad, entendiéndose como aquella facilidad para
desplazarse, alcanzar objetos y desenvolverse en el establecimiento.

Nivel cuatro (Importancia alta): Distribucion de las prendas, de manera que el orden permita al
cliente acceder con mayor facilidad a los productos ya sea mediante el alcance visual o de
agarre fisico.

Nivel tres (Importancia media): Decoracion, con el fin de crear un ambiente agradable en el
establecimiento y que llame la atencion del publico.

Nivel dos (Importancia baja): Vestier, proporcionandole al cliente un espacio privado en el cual
pueda medirse sus prendas y admirarlas para asi decidir si realiza o no su compra.

Nivel uno (Insignificante): Maniquies, permiten observar en un cuerpo ajeno las prendas de
vestir que ofrece la empresa, ademas, proporcionan una idea sin necesidad de entrar en el
establecimiento, de los productos que ofrece y sus hormas.

Pregunta 28. ¢Cual centro comercial visita con mas frecuencia?

r . o . )
¢, Cuédl centro comercial visita con mas frecuencia?

Bulevar Niza
Atlantis Plaza 6% Hacienda Santa
15% Barbara
9%

T Salitre
Plaza
12%

Gran Estacion
9%

Figura #34

Establecimiento comercial visitado con mas frecuencia por un porcentaje de las mujeres de Bogota.

Fuente: Las autoras
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Como se puede observar en el gréfico de la pregunta anterior, los centros comerciales son los
establecimientos predilectos para la compra especifica de vestidos de bafio, de manera que se indago
acerca del centro comercial mas frecuentado, con el fin de ubicar estratégicamente a futuro el punto de
venta de Maria Bonilla, de acuerdo al porcentaje de visitas de cada uno de los centros comerciales.
Los resultados se presentan a continuacion:

» Con un 53%, la zona mas frecuentada es la “la zona T”, ubicada en la localidad de chapinero,
la cual acoge a dos centros comerciales como son el Centro Andino y Atlantis Plaza, con un
porcentaje de concurrencia de 38% y 15%, los cuales son aquellos en los cuales se debe
comenzar a indagar con el fin de a futuro establecer un punto de venta en ellos.

» Salitre Plaza, con un 12%, es el tercer centro comercial mas frecuentado por las mujeres
encuestadas, representando una tercera opcion para instalar un punto de venta de Maria
Bonilla.

* El 11% de la poblacién, frecuenta mayormente Unicentro, el 9% Hacienda Santa Barbara y el
6% Bulevar Niza; en estos centros comerciales no se concentra la poblaciéon objetivo del
presente proyecto.

PREGUNTAS DESTINADAS A LA IDENTIFICACION DE ESTRATE GIAS DE PROMOCION

Pregunta 29. ¢Prefiere o acostumbra usted a comprar articulos de coleccion actual o en descuento?

N

¢, Prefiere o0 acostumbra usted a comprar articulos d e coleccion
actual o en descuento?

Colecci6n actual
52%

Figura #35
¢ Prefiere o0 acostumbra usted a comprar articulos de coleccidén actual o en descuento?
Fuente: Las autoras

Las promociones son un factor importante al momento de ingresar y mantenerse en el mercado, ya
gue contribuyen al nivel de competencia que posee la empresa al dar una oportunidad de venta a
aquellos productos que ,especificamente para el caso de los vestidos de bafio, no pudieron ser
vendidos durante su periodo denominado coleccion actual, proporcionando ademas la oportunidad a
guienes no tuvieron el capital para adquirirlos en su momento, de adquirirlos a un menor precio 0 con
variantes promocionales. Con el fin de indagar acerca de la inclinacién de los clientes por comprar
articulos en descuento en de coleccion se obtuvieron los siguientes resultados: el 52%de las usuarias
de vestidos de bafio prefieren comprar productos de coleccién actual, sin embargo, el 48% restante
esta conformado por clientes que prefieren los articulos en descuento, obteniendo asi una distribucion
aproximadamente equivalente entre descuentos y no descuentos en los productos, lo cual es ideal, ya
que permite contar con dos opciones de adquirir ingresos, manejar colecciéon actual y en promocion,
ambos con clientela.
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Pregunta 30. ¢Cual es su promocién predilecta?

2

¢, Cual es su promocién predilecta?

A partir de x
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de descuento
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11%
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139 -
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p

X% de descuento
42%

Figura #36
Promociones predilectas por un porcentaje de las mujeres de Bogota.
Fuente: Las autoras

De acuerdo a la pregunta anterior, hay un porcentaje de la poblacién muy cercano al 50%, que
adquieren productos en descuento, de manera que se indagd acerca de sus promociones predilectas
con el fin de que estas puedan ser brindadas por Maria Bonilla y satisfacer sus necesidades en materia
de adquisicion de productos. Las promociones predilectas se presentan a continuacion:

e La promocién predilecta por las usuarias, con un 42%, es aquella en la cual se establece un
determinado porcentaje de descuento a un determinado producto; se realizaran estudios que
permitan definir el porcentaje de descuento éptimo tanto para los clientes como para Maria
Bonilla.

« Con un 34%, la promocidon pague una prenda y lleve la segunda con un determinado
porcentaje de descuento, es la segunda mas aceptada por la poblacibn de mujeres
encuestadas, de manera que es la segunda con mayor opcion de pertenecer al repertorio de
descuentos de la empresa.

» Pague Xy lleve Y productos, es la predilecta por el 13% de la poblaciéon encuestada, mientras
gue aquella promocion en la cual se ofrece la posibilidad de que a partir de determinado
namero de prendas se lleve un determinado nimero extra de las mismas gratis, tan solo es
acogida por el 11% de la poblacion.

Célculo de Demanda y Proyecciones de ventas

Con el fin de desarrollar adecuadas planeaciones tecnoldgicas, productivas y financieras, es necesario definir
la cantidad demandada por la poblacién objetivo, de manera que a continuacion se presenta el calculo de la
misma.

Se parte inicialmente de la poblacién objetivo total del proyecto, a la cual se le sustrae el porcentaje de la
poblacién que no usa vestido de bafio (obtenida de la investigacién de mercados), debido a que no representa
ningun tipo de demanda directa para Maria Bonilla.

|POBLACION QUE USA VESTIDO DE BANO |

|Pob|acién Total del proyecto | 1007469

% Cantidad
Poblacion que usa vestido de bafio 99% 994372
Poblacidn que no usa vestido de bafio 1.3% 13097
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Poblacion de interés del proyecto (Usuarios de vestidos de baio) | 994372

Una vez obtenida la poblacion real objetivo y demandante, se toma de acuerdo a la investigacién de mercados,
el grupo de mujeres pertenecientes al rango de cantidad demandada al afio de vestidos de bafio mas
representativo de la muestra, el cual corresponde a 1 y 2 al afio. A su vez se discrimina este rango entre
mujeres de talla grande y aquellas que no lo son.

% Cantidad
|Pob|acién que demanda 2 vestidos de bafio al afio 51.6% 512698
Pocentaje de mujeres de talla grande 68.69% 352172
Porcentaje de mujeres que no son de talla grande 31.31% 160526

Teniendo en cuenta que cada una de estas mujeres de acuerdo a la investigacién de mercados estaria
demandando 2 vestidos de bafio al afio, se establece el total demandado por cada una de ellas al afio de la
siguiente manera:

Cantidad al ano cada una |Cantidad total afio
Demanda al aio para mujeres de talla grande 2 704345
Demanda al aio para mujeres que no son de talla grande 2 321052

De la misma manera se establece la demanda mensual:

Meses Cantidad Total mes
Demanda al mes para mujeres de talla grande 12 58695
Demanda al mes para mujeres que no son de talla grande 12 26754

La demanda presentada anteriormente, es la demanda del 100% del mercado, sin embargo Maria Bonilla
ingresard inicialmente (afio 2010) al 1.72% de éste, debido a los siguientes factores:
e Capacidad de produccién baja, debido a no poder establecer contratos de exclusividad con los
satélites.
¢ Ingresar por primera vez en el mercado.
e Capital inicial limitado.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, la demanda real mensual para Maria Bonilla se presenta a
continuacion, discriminada para los dos grandes grupos del proyecto como lo son mujeres de talla grande y
aquellas que no lo son.

Meses Cantidad Total mes
Demanda al mes para mujeres de talla grande (und) 12 1010
Demanda al mes para mujeres que no son de talla grande (und) 12 460
DEMANDA TOTAL (und) 12 1470
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Figura #37
Demanda Mujeres de Talla Grande de Bogota
Fuente: Las autoras

Mujeres que no son de talla grande

Demandaa
satisfacer por
Maria Bonilla,
460, 2%

Figura #38
Demanda Mujeres que no son de Talla Grande de Bogota
Fuente: Las autoras

Es importante resaltar, que en el andlisis financiero, se calcula la demanda mensualmente con porcentajes de
penetracién en el mercado que se incrementan poco a poco hasta completar el porcentaje presupuestado para
el 2010 de 1.72%. Igualmente se presenta éste mismo calculo para afios posteriores.

3.3 PLAN DE MERCADEO

El mundo se encuentra actualmente en una etapa de globalizacién y altos niveles de competitividad tanto
de productos como de servicios, de manera que si se quiere sobrevivir en el mercado, es necesario estar
alerta a sus exigencias y expectativas, para lo cual existen una serie de herramientas y técnicas tales como
la investigacion de mercados y el plan de mercadeo.

En el numeral anterior se desarroll6 todo lo concerniente a la investigacién de mercados, la cual es la base
para la definicion del Plan de Mercadeo, en el cual se elaboraran estrategias de producto, precio,
distribucion, promocion y servicio al cliente que se presentan a continuacion.

3.3.1 Estrategia de Producto

De acuerdo a las opiniones expresadas por las personas encuestadas acerca de los productos en la
investigacion de campo realizada, especificamente en las preguntas 10 a 21, se generaron una serie
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de estrategias de producto, con el fin de satisfacer en la mayor proporcién posible, las necesidades y
gustos de la poblacién objetivo.

Los productos analizados dentro de la investigacién fueron los vestidos de bafio tipo bikini— tankini y
enterizo, para los cuales se obtuvieron las siguientes caracteristicas:

Se utilizardn en su mayoria colores vivos para los vestidos de bafio, algunas tonalidades sobrias tales
como grises, negras y blancas, ademas de incluir en la coleccién un pequefio porcentaje de
tonalidades pasteles. Se incrustaran accesorios en diversos materiales, tales como tela, lana, metal,
plastico, entre otros, de manera que se obtengan acabados diferentes y modernos.

Se permitira al cliente adquirir diferentes tallas dentro de un mismo producto, es decir, si se desea un
bikini cuya parte superior sea talla L y cuya parte inferior sea talla M, se ofrece sin ningln problema,
ofertando ademas un porcentaje mas elevado de la talla M, ya que esta es la mas demandada de
acuerdo a la investigacion de mercados realizada.

Se trabajara la colecciéon y en general la totalidad de los productos, con telas de buena calidad,
definida esta mediante el grosor de la lycra, la cual entre mas gruesa mas resistente al desgaste,
deformacién y decoloracion de acuerdo a lo informado tanto por los satélites consultados como por el
proveedor FACOL S.A.

Finalmente es importante aclarar que se ofreceran disefios variados para los productos, es decir,
algunos en su mayoria de la autoria de quienes conforman Maria Bonilla y otros encontrados en
catalogos de moda, de manera que el cliente tenga la posibilidad de elegir entre aquello que ofrece
directamente la empresa o aquello que tiene en mente y mediante los catalogos puede hacer
realidad.

Las caracteristicas presentadas anteriormente se dan a conocer en la tabla encontrada en el Anexo
5, la cual contiene las opiniones o0 sugerencias proporcionadas por los clientes en la investigacion de
mercados, y las estrategias de producto que se generaron a partir de ellas.

Marca - Objetivo: Generar el sello de marca de Maria Bonilla, el cual formara parte de cada uno de
los productos de la empresa, distinguiéndolos de los ofrecidos por otras.

Con ésta estrategia se pretende infundir un valor agregado al producto, al mostrar que forma parte de
una compaifiia especifica, y una diferenciacion en el mercado, de manera que en primera medida,
mediante la memoria visual, los clientes identifiquen a Maria Bonilla y tengan claros los productos
que ofrece.

El desarrollo de la marca se dara a conocer con mas detalle en el capitulo siguiente, sin embargo, se
muestra a continuacién la marca o logotipo definitivo de Maria Bonilla:

Maria Bom'//aﬂ

Figura #39
Logotipo Maria Bonilla
Fuente: Las autoras
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Empaque

Objetivo: Diferenciar los productos ofrecidos por Maria Bonilla con empaques que contengan
informacién tanto de la empresa como del producto, sus caracteristicas y cuidados, ademas de atraer
visualmente a los clientes y proteger al producto que se encuentra en su interior.

Debido a que un empaque se define como aquel material que encierra un articulo, con o sin envase,
con el fin de preservarlo y facilitar su entrega al consumidor®, se ha definido para los productos de
Maria Bonilla el siguiente empaque:

igura #40
Empaque de productos Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

El empaque se encuentra conformado por 4 componentes los cuales son:

Componente Material Dimensiones

Plastico
biodegradable segun|18 cm alto x 17 cm de ancho

la norma ASTM D883
Bolsa Sellopac transparente

Tela estampada con
cerezas tipo malla -| 32 cm alto x 30 cm ancho

Bolsa de tela velo

Elastico Caucho elastico 20 cm largo

Etiqueta Cartén plastificado |7 cm alto x 4.4 cm ancho
Cuadro #4

Componentes y sus dimensiones, empaque de los productos Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

Las bolsas transparentes Sellopac, son proporcionadas por el satélite directamente, el cual entrega
los productos terminados a Maria Bonilla al interior de estas, de manera que los costos asociados a
este componente especifico del empaque se encuentran incluidos en el total del costo unitario de
cada producto. Para observar el proceso de empaque Ver Anexo 6.

13 Enciclopedia Planeta, Volumen 3, Diccionario Enciclopédico Planeta, 1984, Editorial Planeta.
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Etiquetas

Objetivo: Diferenciar el producto desde el empaque, proporcionar informacidn acerca de la empresa
y recomendaciones de cuidado del producto.

Con el fin de diferenciar el producto desde el empaque, éste cuenta con una etiqueta de cartén
plastificado referencia Kimberly calibre 12 de 7cm de alto x 4.4 cm de ancho, la cual posee una
mezcla de colores 50% terracota, 10% negro y 40% rojo cereza y contiene informacion acerca de la
empresa y de los cuidados del producto de la siguiente manera:

Cara Delantera Cara Trasera

)

[

-

=

=
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[

= $
=

=

Figura #41
Etiquetas Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

Cara delantera: consta de las siguientes caracteristicas de la empresa.

. Logotipo de la empresa

. Correo electrénico de la empresa

. Teléfonos de contacto de la empresa

. Celulares de las propietarias de la empresa

Cara trasera: consta de las siguientes caracteristicas acerca del cuidado del producto.
. Lavar a mano

. Utilizar agua fria

. No usar detergente
. Usar jabon suave
Bolsa de tela

Objetivo: Agradar visualmente al cliente con el producto como un todo.

Se busco en el mercado una tela acorde a las caracteristicas de imagen de la empresa y se encontro
una estampada con cerezas, las cuales forman parte del logotipo de Maria Bonilla y de la cual se
puede realizar pedido constante al proveedor FACOL. Es una tela tipo velo — malla la cual tiene para
el caso especifico de una bolsa 32 cm de alto x 30 cm de ancho y su funcion es proteger el producto
y facilitar la manipulacién de éste al cliente, ademas de agradar visualmente a la poblacién objetivo.
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Figura #42
Bolsa de tela Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

Con el empaque se pretende proporcionar informacién a los clientes acerca del producto y sus
cuidados, de la empresa y la forma mediante la cual puede contactarla, junto con una proteccion para
el producto atractiva visualmente y acorde a la marca establecida y su disefio.

Los costos asociados a esta estrategia, se dan a conocer en el capitulo financiero, en el cual se
incluyen los valores monetarios de las marquillas, la tela para las bolsas y los elasticos.

Con el fin de dar a concer el proceso productivo del empaque de Maria Bonilla, se presenta en el
anexo 6 el diagrama de flujo del proceso.

Marquillas
Objetivo: Incorporar el sello de la empresa Maria Bonilla en cada uno de los productos.

Como componente final de la estrategia de producto se encuentra la marquilla, la cual se incluye en
cada uno de los productos, en la parte superior trasera, de la pieza baja del vestido de bafio sin
importar el modelo.

La marquilla posee la siguiente informacién en ella:
¢ Logotipo de la empresa

» Talla del vestido de bafio

« Pais de elaboracion

Recomendaciones de cuidado del producto tales como:
e Lavar a mano
* No retorcer
* No planchar
e Utilizar jab6n suave
e Teléfonos de contacto de la empresa

El material seleccionado para la elaboracion de las marquillas corresponde a cinta acrilica de seda de

2.5 cm de ancho y en especifico para una marquilla 8 cm de alto. La marquilla se muestra a
continuacion.
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Figura #43
Marquillas de los productos Maria Bonilla.
Fuente: Las autoras

3.3.2 Estrategia de Precio

Ingresar en el mercado y ser exitoso en él depende de gran cantidad de factores, sin embargo, desde
el punto de vista de las autoras del presente proyecto, el precio con el cual se llegue a la poblacion
objetivo, es uno de los mas importantes, ya que de él depende en la mayoria de los casos, de
acuerdo a los expresado en la investigacion de mercados, la compra o no del producto.

Teniendo en cuenta lo expresado en el parrafo anterior, se presenta a continuacion la estrategia
referente al precio de los productos con la cual se pretende ingresar en el mercado, con el fin tanto
de satisfacer las necesidades de los clientes como de ser exitoso en él.

La estrategia es comunmente llamada “Estrategia de precios de penetracion” y consiste segun
Kotler, Armstrong, Camara y Cruz, en fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion de
mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran nimero de consumidores y
conseguir una gran cuota de mercado. El elevado volumen de ventas reduce los costes de
produccion, lo que permite a la empresa bajar atin mas sus precios.™

Los objetivos de la estrategia se presentan a continuacion:

. Penetrar en el mercado de forma inmediata.

. Obtener volimenes elevados de ventas.

. Atraer clientes adicionales que se caracterizan por ser sensibles al precio.

. Obtener un porcentaje de participacién en el mercado objetivo sin importar su valor.
. Desalentar a otras empresas de introducir productos competidores.™

Para aplicar esta estrategia se tienen en cuenta las siguientes caracteristicas:

. Tamario del mercado amplio.*®

. Demanda elastica al precio.

. Cllg)stes de fabricacion y distribucién que disminuyen a medida que aumenta el volumen de
ventas.

14 Marketing, Décima Edicién, de Kotler Philip, Armmtg Gary, Camara Dionisio y Cruz Ignacio, Prentitzdl, 2004, Pags. 392 al
394.

15 Fundamentos de Marketing, 13va. Edicién, de Stakiliam, Etzel Michael y Walker Bruce, McGraw-Hihteramericana, 2004,
Pag. 423y 424.

16 Principios de Marketing, de Agueda Esteban Tal&gix Editorial, 1997, Pags. 412 al 422.
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. Existe gran cantidad de competidores en el mercado de este producto y se espera que se
introduzcan atn mas.*

Teniendo en cuenta la estrategia a usar y los costos de produccién encontrados en el capitulo cuarto
se definen los precios con los cuales se ingresa en el mercado, teniendo en cuenta los establecidos
por la competencia de la siguiente manera:

Producto |Maria Bonilla |Copetencia (Valor promedio)

Bikini $142,347.96 | S 160,000

Tankini $157,165.36 | S 150,000

Enterizo $157,165.36 | $§ 190,000
Cuadro #5

Precios Maria Bonilla vs Competencia.
Fuente: Las autoras

3.3.3 Estrategia de Distribucion

Canal de distribucion primario

Se presenta como primer canal de distribucién, el usado actualmente por Maria Bonilla debido a
razones econémicas, que no permiten el establecimiento en el corto plazo de las caracteristicas que
poseen los canales de distribucién secundario y terciario que se presentan en el presente proyecto.
Este canal cuenta con cuatro etapas.

« Satélite Moda intima: Una vez Maria Bonilla ha elaborado su pedido de vestidos de bafio al
satélite con el cual se trabaja llamado Moda intima, se recoge la mercancia directamente en el
Unico punto que posee el satélite.

e Transporte de mercancia desde el satélite hasta Maria Bonilla: La mercancia recogida en el
satélite, es transportada hasta la bodega de Maria Bonilla, la cual se encuentra en la Carrera 7c
# 110 - 39, siendo una habitacién adecuada para el almacenamiento de la materia prima de la
casa de familia de la socia de la empresa Maria Fernanda Bonilla. Para el transporte se cuenta
con una camioneta Rexton marca Sanyong, la cual pertenece a la familia de la socia mencionada
anteriormente, especificamente a Adalia Segura Puello, y con la cual se cuenta en todo
momento para realizar las actividades de transporte de la empresa.

« Descarga y almacenamiento de mercancia en la bodega de Maria Bonilla: Cuando la mercancia
llega a la bodega de Maria Bonilla, ésta es descargada y almacenada, con el fin de tener alli
todos los productos disponibles para cuando la demanda de ellos lo requiera.

e Entrega al cliente final: La distribucién de los productos finaliza en este punto; es aqui cuando el
cliente se acerca a la bodega de Maria Bonilla y directamente alli adquiere su producto o
mediante un llamado a la empresa, via correo electrénico o mediante cualquier otro tipo de canal
de comunicacion con los cuales cuenta la empresa para interactuar con sus clientes, estos
realizan sus pedidos, los cuales se obtienen de la bodega y se llevan a ellos para que gocen de
los mismos.

o Marketing, Décima Edicién, de Kotler Philip, Armmtg Gary, Camara Dionisio y Cruz Ignacio, Prentitzdl, 2004, Pags. 392 al
394.

18 Fundamentos de Marketing, 13va. Edicion, de Stamédliam, Etzel Michael y Walker Bruce, McGraw-HIhteramericana, 2004,
Pag. 423y 424.
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El canal de distribucion primario puede ser apreciado en la siguiente figura:

2. Transporte de
marcancia desde al
satélite hasta Maria

Bonilla

1. Satélite Meda Intima

Camioneta Rextan Sanyong

3. Descarga v
almacenamiento de
mercancia en la bodega
de Maria Bonilla

Figura #44
Canal de distribucién primario
Fuente: Las autoras

Los costos asociados al canal primario se presentan a continuacion:

Costos Asociados al Canal de Distribucion Primario

Actividad Recurso

Costo total al mes

Recoger mercancia en satélite 1 Camioneta Rexton

S -

Transporte de mercancia .
P 1 Camioneta Rexton

desde el satélite hasta Maria S -
Vender Catdalogo, Teléfono, computador | $  1,039,485.00
Vender Vendedor S 700,000.00

Descarga y almacenamiento
de mercancia en bodega de Vendedor
Maria Bonilla

Corresponde al
salario del
vendedor tenido
en cuenta en la
actividad vender,
por lo tanto no se
vuelve a tener en
cuenta.

COSTO TOTALCANAL1

S 1,739,485.00

Cuadro #6
Costos asociados al canal de distribucién primario.
Fuente: Las autoras

56



El canal de distribucién primario corresponde al afio 2010 con un empleado cuyo salario es de
$700.000 con prima extra legal y los costos asociados a los recursos requeridos por éste para hacer
efectivas las ventas.

Canal de distribuciéon secundario

Como canal secundario se presenta aquel que se espera utilizar en 3 afios, debido a que en éste
periodo de tiempo se contara con el capital necesario para establecer alianzas con distribuidores que
mediante el esquema de prendas en consignacion, se encarguen de comercializar los productos de
Maria Bonilla. El presente canal cuenta con los componentes uno, dos y tres exactamente iguales al
canal primario, de manera que se desarrollan los tres restantes:

e Transporte de mercancia desde la bodega de Maria Bonilla hasta los distribuidores: Mediante el
mecanismo de transporte mencionado en el canal primario, la mercancia es transportada desde
la bodega de Maria Bonilla, hasta los distribuidores, entendidos estos, como aquellos
almacenes de cadena o comercializadores de prendas de vestir, con los cuales se estableceran
alianzas de compra y venta de productos.

» Distribuidores: En este punto del canal, los distribuidores se encargan de hacer efectivas las
ventas de los productos con el fin de que el proceso de distribucién llegue a su punto final.

e Entrega al cliente final: Finalizando el proceso de distribucién del canal secundario, se
encuentra la entrega final de los productos al cliente para su uso y goce directamente en los
almacenes distribuidores con los cuales Maria Bonilla establezca alianzas.

El canal de distribucién secundario puede ser apreciado en la figura que se presenta:

2, Transporte de
mercancia desde el
satélite hasta Maria

Bonilla

1. Satélite Moda Intima l—-@[\{}l—

Caminnela Hewtan Sanyong

4, Transporte de
o mercancia desde bodega
5. Distribuidares de Maria Bonilla hasta
distribuidores (almacenes
u almacenas de cadena) 3, Descarga v

almaceramienia de
mercancia en la bodega

Canvonsia Reston Sanyong de haria Bonilla

6. Entrega al clients final

Figura #45
Canal de distribucion secundario
Fuente: Las autoras
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Los costos asociados al canal secundario se presentan a continuacion:

Costos Asociados al Canal de Distribucidn Primario
Actividad Recurso fisico Costo total al mes
Recoger mercancia en satélite
Transporte de mercancia desde 1 Furgdén S 20,000,000
el satélite hasta Maria Bonilla
Descarga y almacenamiento de No  corre pc?r
, , . cuenta de Maria
mercancia en bodega de Maria Montacargas con estibas . )
. Bonilla sino por
Bonilla
cuenta del
Transporte de mercancia desde No se incluye
la bodega hasta los 1 Furgdn nuevamente su
distribuidores. valor
Cargue, descargue de
& . g 1empleado S 723,660
mercancia
Arriendo y servicios Local
Impulsar ventas en distribuidor |Catalogo, Tarjetas de presentacion | S 780,000
COSTO TOTALCANAL1 S 21,503,660
Cuadro #7

Costos asociados al canal de distribucién secundario.
Fuente: Las autoras

El canal de distribucién secundario corresponde a los afios 2011 y 2012 y tiene en cuenta la compra
de un furgén de $20°000.000 junto con la contratacion de un empleado mas con un salario de
$700.000, para un total de dos empleados en la empresa.

Canal de distribucion terciario

Se presenta como canal terciario de distribuciéon y mas deseado por las propietarias de la empresa,
aquel que en el largo plazo permite la implementacién de almacenes, comercializadores de vestidos
de bafio, propios de la empresa y cuyo inventario corresponda Unicamente a los productos de la
marca Maria Bonilla, con miras a ir estableciéndolos inicialmente en varias zonas de la ciudad de
Bogota.

Este canal cuenta con los mismos componentes del canal secundario, con la diferencia de que de la

bodega de Maria Bonilla, la mercancia se transporta al almacén propio de la empresa, en el cual se
continuara y finalizara el proceso de distribucion de los productos ofrecidos.
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2. Transporte de

1. Satélite Moda Intima

5. Almacen distribuidor y
comercializador de Maria
Bonilla

6. Entrega al cliente final

mercancia desde el
salélite hasta Marla

Bonilla

Cammneza Rexion Sanyong

4. Transporie de
marcancia desde bodega
de Maria Bonilla hasta
almaceén propio de Maria
Bonilla

3. Descarga y

almacenamiento de
mercancia en la bodega

Camiarta Rexton Sanyang de Maria Bonilla

Figura #46
Canal de distribucion terciario
Fuente: Las autoras

59



Los costos asociados al canal terciario se presentan a continuacién:

Costos Asociados al Canal de Distribucidn Primario

Actividad Recurso fisico Costo total al mes

Recoger mercancia en satélite
Transporte de mercancia desde 1 Furgdn No se incluye nuevamente su valor
el satélite hasta Maria Bonilla
Descarga y almacenamiento de No corre por cuenta de Maria
mercancia en bodega de Maria Montacargas con estibas Bonilla sino por cuenta del
Bonilla distribuidor.
Transporte de mercancia desde No se incluye nuevamente su valor
la bodega hasta los 1 Furgdn
distribuidores.
Cargue, descargue de .

, 1lempleado No se incluye nuevamente su valor
mercancia
Arriendo y servicios Local S 1,030,161.00
Impulsar ventas en distribuidor |Catdlogo, Tarjetas de presentacion | No se incluye nuevamente su valor

COSTO TOTAL CANAL 3 S 1,030,161
Cuadro #8

Costos asociados al canal de distribucién primario.
Fuente: Las autoras

Los costos asociados al canal terciario, varian de los asociados al canal secundario Gnicamente en la
consecucion de un local, para el cual se deben pagar servicios y arriendo, los cuales para finales del
afio 2012 se encontrarian por valor de $1°030.161.

Para ver los diagramas tanto de flujo de operaciones como de flujo de proceso Ver Anexo 7y
Anexo 8.

3.3.4 Estrategia Publicitaria y de Promocion

Debido a que Maria Bonilla es una empresa nueva, requiere de estrategias que promocion en sus
productos, no sélo a nivel de publicidad, sino de actividades econémicas que llamen la atencion del
mercado objetivo y se asegure asi la aceptacion y continuidad de la empresa, es por esta razon, que
a continuacion se presentan las siguientes estrategias:

Estrategias publicitarias
Tarjetas de presentacion

Se entregan a la poblacién objetivo, con el fin de proporcionarles los datos necesarios para contactar
a la empresa tales como:

. Nombre y logotipo de la empresa

. Producto que ofrece

. Correo electrénico

. Teléfonos de contacto

. Ciudad donde reside la empresa

. Celulares de las propietarias de la empresa
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Las tarjetas de presentacion poseen el logotipo de la empresa impreso mediante el proceso de
troquelado, para lo cual se elabor6 el molde en la imprenta. El color seleccionado para esta estrategia
publicitaria fue cereza y sus dimensiones son 8.9 cm de ancho x 5.4 cm de alto. Inicialmente se
mandaron a hacer un total de 500 tarjetas de presentaciéon con el fin de proporcionarlas a este
numero de clientes.

El modelo de las tarjetas se presenta a continuacion:

Figura #47
Tarjetas de presentacion Maria Bonilla.
Fuente: Las autoras

Los costos asociados a ésta estrategia se incluyen en el capitulo financiero y corresponden al costo
de las 500 tarjetas elaboradas.

Afiches
Se crean afiches con el fin de colocarlos en sitios estratégicos y permitidos tales como
establecimientos comerciales y carteleras de anuncios, de manera que sean vistos por aquellas
personas que transitan por los lugares establecidos. Son de color cereza con toques terracotas y
blancos, los cuales llaman la atencién, sus dimensiones son 36.6 cm de alto x 30 cm de ancho y en
ellos se incluye la siguiente informacion:

« Nombre y logotipo de la empresa.

* Correo electrénico de la empresa.

» Teléfonos de contacto de la empresa.

* Celulares de las propietarias de la empresa.

El modelo definido para los afiches se presenta a continuacién:
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Figura #48
Afiches Maria Bonilla.
Fuente: Las autoras

Grupo de Facebook

Con el fin de dar a conocer los productos de la empresa de la forma mas rapida y efectiva posible, se
crea un grupo en la red de amigos facebook, en la cual se muestran los productos ofrecidos por la
empresa adjuntando sus precios, de manera que quienes integran el grupo, observen lo que la
empresa ofrece, den sus opiniones, realicen sus pedidos y den sugerencias o comentarios.

Esta red fue seleccionada, debido a que actualmente es la de mayor popularidad entre jovenes y
adultos de todas las edades en el pais, permitiendo el acceso a gran cantidad de poblacion, en
algunos casos de paises extranjeros, ademas de no representar ningun tipo de costo el hecho de
crear grupos como el del presente proyecto.

Nombre del grupo: MARIA BONILLA, vestidos de bafio

Categoria: Negocios — Empresas

Descripcion: Vestidos de bafio de todas las tallas, modelos y materiales escogidos por usted o
definidos por la empresa.

Privacidad: Abierto, todo el contenido es publico

Administrador: Maria Fernanda Bonilla — Marcela Agudelo

El enlace con el cual se puede acceder al grupo es el siguiente:

http://www.facebook.com/profile.php?ref=profile &id=536340050#/group.php?gid=16764707342

Se presentan a continuacion algunos pantallazos del grupo MARIA BONILLA, vestidos de bafio:
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facebook Inicio Perfil Amigos Bandejade entrada (32

Maria Bonil z MARIA BONILLA, Vestidos de baiio it
Muro  Informacién Foros  Fotos  Video Eventos
Escribe algo....

Enviar un mensaje a todos los > (2 E L GUIRpSiE

miembros

Promodonar el grupa con un anundo Q“ Hetiont

o Maria Fernanda Bonilla

Editar la configuracion del grupa

Editar miembros

Invitar a personas a unirse al grupo

Crear un evento

Abandonar grupo

Escribe algo sobre MARIA BONILLA,

vestidos de bafio,

Fotos de MARIA BONILLA, Vestidos de bafio
£l 07 de noviembre a las 20:53

Informacién &

Categoria:

Megodios - Empresas

. Fotos o,

Miembros
= ! 4 de 45 fotos Ver todas
6 de 109 miembraos Ver todos

Micolas Andrea Paula
Quintero Manrique  Hernandez

Frandsca  Andres
Basabe Molina Segura

Administradores

® Maria Fernanda Bonilla {creador)

entrada (32

#%%  Fotos del evento MARIA BONILLA, Vestidos de baiio

Regresar a MARIA BONILLA, Vestidos de bafio | Ver mis fotos | Editar mis fotos | Agregar fotos

1 2 3 siguiente

A446

Figura #49
Grupo de Facebook.
Fuente: Las autoras




Este grupo se encuentra reemplazando de cierto modo a la pagina de internet que se pretende tener
en el aflo 2010 cuando el presupuesto lo permita.

Voz a voz

Transmitir inicialmente a personas conocidas mediante un comentario hablado acerca de la empresa
y los productos que ofrece, es otra forma mediante la cual Maria Bonilla se promociona, ya que se
espera que las personas informadas informen a su vez a otras y asi sucesivamente, creandose una
cadena publicitaria que beneficiara a la empresa esperandose que se atraigan clientes y con ellos un
porcentaje de ventas.

Catélogo

Se elabora un catalogo con el fin de mostrar los productos a aquellas personas que no puedan
acceder al grupo de Facebook o simplemente a aquellas que no se encuentren familiarizadas o a
gusto con el uso del internet, en el cual se dan a conocer los productos de la empresa, sus precios y
una breve descripcidon de los mismos, ademés de datos de contacto de la misma. Los costos
asociados al catédlogo no se consideran durante el primer afio, ya que son un su impresion y papel,
son un regalo que la familia Bonilla brindé a la empresa por sus inicios. Algunos pantallazos del
catalogo se presentan a continuacién, para verlo completo ver anexo 9.

i d 'VESTIDOS DE BANO COLECCION - COLECCION ‘COLECCION
NOVIEMBRE NOVIEMBRE ' NOVIEMBRE '
2009

2009

2009

MARIABONIILA
Es una empresa colombiana que disefiay
vestidos de bafios en todo tipo de wllas

tesiales

VESTIDOS DE BANO -

[ )
MB

COLECCION NOVIEMBRE 2009

‘Ubicada en b ciudad de Bogori, en b carrera 7C &
bas

FE
Eis] oo da b g b e cslo e sl iy 3

novadores, esmmpados © incrustacion de acossorics

Maria Bon f/ln.‘af sicmipie Gritntarbs al soevimiento de L tondenicias de

1z moda del momento.

Figura #50
Catélogo Maria Bonilla.
Fuente: Las autoras

Estrategias de promocion
Ademas de realizar actividades publicitarias, los productos requieren de promociones directas sobre

ellos, que permitan en los siguientes casos, que los productos sean adquiridos por la poblacion
objetivo:

Cuéndo los articulos se convierten en articulos de coleccién pasada.
Cuéndo el disefio no fue muy acogido por la poblacién objetivo.

Cuando las ventas estén bajas.

En los meses de enero y febrero debido a la baja demanda de estos meses.
En fechas especiales del afio en las cuales se celebre alguna festividad.

En caso de presentarse alguno de los casos expuesto anteriormente se cuenta con las siguientes
promociones tomadas de la investigacion de mercados realizada previamente en la cual el 50% de la
poblacion le gusta adquirir productos en promocion.

Con un 42%, la promocién mas favorecida en la investigacion de mercados fue aquella en la que se

establece un determinado porcentaje de descuento en los productos, de manera que sera la mas
usada en la empresa. Los porcentajes definidos para cada producto se presentan a continuacion y
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fueron establecidos debido a que estos representan los porcentajes maximos de descuento que
deben usarse con el fin de no incurrir en pérdidas.

Producto Precio % Descuento |[Descuento monetario| Precio final del producto con descuento
S 142,348 23%| $ 32,740.03 | $§ 109,607.93
S 157,165 22%| S 34,576.38 | S 122,588.98
S 157,165 22%| S 34,576.38 | S 122,588.98
Cuadro #9

Porcentaje de descuentos Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

La segunda promocién usada por Maria Bonilla sera aquella que con un 34% de predileccion
obtenido en la investigacion de mercados, corresponde a pagar un producto y llevar el segundo con
un determinado porcentaje de descuento, el cual correspondera al mismo definido en la promocion
anterior, teniendo en cuenta que las dos promociones no funcionaran en el mismo momento de
tiempo, de manera que no se le quite protagonismo a ninguna.

3.3.5 Servicio al Cliente

Objetivo: Proporcionar al cliente un excelente servicio durante todas las etapas del proceso de
compra y durante los momentos criticos de interaccion con el cliente, tales como primer y ultimo
contacto con él.

Con el fin de dar cumplimiento al objetivo planteado anteriormente, se presentan a continuacion las
siguientes estrategias de servicio al cliente:

Garantia

Se ofrecera a los clientes de Maria Bonilla garantia en los productos adquiridos, lo cual por un lado
obligara a la empresa a conocer cuales son las expectativas exactas de sus clientes y por el otro
permitira fijar objetivos claros en cuanto a la calidad de sus productos.

Mediante el seguimiento a los casos en los que sea necesario proporcionar la garantia, se podra
tener una retroalimentaciébn sobre cémo estdn funcionando los procesos de la empresa y se
detectaran entre otras cosas los costes de calidad y las areas de mejora. La garantia proporcionada
correspondera a un periodo de seis meses.

Voz del cliente

Tanto la pagina web como el grupo en Facebook de Maria Bonilla, contardn y cuentan
respectivamente con espacios para que el cliente se exprese y opine sobre los productos y disefios,
comunique sus necesidades y preferencias especificas y aporte sugerencias de mejora. Entre los
espacios de comunicacién que se contemplan estan los siguientes: Encuestas de servicio, foros de
opinién sobre los trajes y buzoén virtual de sugerencias acompafiado de un correo electrénico. El
registro de sugerencias en cuanto al disefio y estructura de los productos sera la fuente principal de
requerimientos para el desarrollo de nuevas colecciones.

Informar al cliente

Los clientes de Maria Bonilla tendran a su disposicién informaciéon detallada de los productos,
publicada en la pagina web de la compafiia y en el grupo de facebook. Adicionalmente se delegaran
las responsabilidades en los empleados encargados del contacto directo con el cliente, de forma que
ellos estén en la capacidad de solucionar el 100% de las situaciones tipicas que se les presenten y al
menos un 80% de las especiales. Finalmente todos los vestidos de bafio cuentan con una marquilla
en donde estd a disposicion del cliente los teléfonos de contacto de la empresa, para resolver
cualquier tipo de duda o inquietud sobre sus productos.
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Disefio flexible

Aunque Maria Bonilla lanza colecciones con disefios previamente establecidos, existe la posibilidad
de que sus clientes puedan hacer modificaciones sobre estos disefios (por ejemplo en cuanto a
accesorios). Adicionalmente, como se mencioné anteriormente la empresa escuchara atentamente a
las sugerencias de sus clientes para el disefio de sus nuevas colecciones, llegando incluso a abrir la
posibilidad de confeccionar disefios segun pedido.

4. ANALISIS TECNICO
Objetivos:

* Realizar un andlisis y desarrollo técnico del producto, de manera que se puedan identificar
aspectos tales como materiales adecuados, especificaciones de calidad, texturas, colores,
disefios y transformaciones textiles.

¢ Fijar el modelo operativo a seguir con el fin de evidenciar el proceso mediante el cual se
obtendra el producto final, estableciendo asi los costos de produccién y los planes de compras.

4.1 LOGO, DISENOS GRAFICOS, INAMGEN, MENSAJE Y CONC EPTO

Objetivo: Generar el sello de marca mediante el cual Maria Bonilla sera reconocida en el mercado, y los
componentes que acompafan a éste tales como logotipo, mensaje y concepto de marca.

Disefios graficos previos

Se elaboraron una serie de disefios graficos con los cuales se pretendia elaborar el logotipo de la empresa,
cuyo nombre inicial era ANANA (pifia en portugués), debido a que las autoras creian era un nombre tropical
gue hacia alusién a la playa y por ende a prendas de vestir de verano tales como vestidos de bafio. Los
disefios graficos elaborados por las autoras se presentan a continuacion:

N4,

T AMAKA
ANANA

; p -1 M)
ANANA & 8BS
ANANA  ANANA

Figura #51
Disefios graficos previos Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

Los disefios presentados anteriormente fueron elaborados mediante el software AAA Logo 2008 2.2.

Logotipo

Una vez se elaboraron los disefios presentados anteriormente, se consulté en la cAmara de comercio la
disponibilidad del nombre seleccionado, encontrdndose que no seria posible utilizarlo debido a que ya
existen actualmente empresas con esta denominacion, razon por la cual se decide generar una lista de
posibles nuevos nombres para la empresa encontrando lo siguiente:
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«  Ambar (No disponible de acuerdo a la camara de comercio)

«  Amatista (No disponible de acuerdo a la cAmara de comercio)

» Estampas (No disponible de acuerdo a la cAmara de comercio)

e Magenta (No disponible de acuerdo a la cAmara de comercio)

e Marcela Agudelo (No disponible de acuerdo a la camara de comercio)
e Maria Bonilla (Disponible)

»  Siluetas (Disponible)

Teniendo Unicamente dos nombres de la lista disponibles, se decide utilizar Maria Bonilla, debido a que
genera mayor pertenencia entre quienes integran la empresa, ademas de tener acogida en aquellas
personas a las cuales se les preguntaba acerca de si gustaban o no del nombre.

4.1.1 Costos

Los costos asociados al disefio del logotipo, disefios graficos, imagen, mensaje y concepto
corresponden a $0, debido a que el software con el cual se realizaron los disefios (mencionado en el
numeral 4.1) fue descargado gratuitamente por Internet y la mano de obra fue 100% por parte de las
propietarias de la empresa evitando asi incurrir en costos asociados a disefiadores gréaficos.

4.1.2 Seleccién Final

Teniendo el nombre seleccionado, se elabora el siguiente logotipo definitivo para la empresa:

Mavria. Bonille' gg ‘;};

M

Figura #52
Logotipo Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

Imagen, mensaje y concepto
El logo definitivo, pretende dar a conocer el nombre de la empresa, el cual se encuentra acompafnado

de un ramillete de cerezas que representan el ambiente tropical que acompafia en todo momento al
uso de los productos que ofrece la empresa.

4.2 ANALISIS DEL PRODUCTO

Objetivo:

»  Constituir la cadena de valor de la empresa.
»  Definir la metodologia de produccion.

»  Estructuras el proceso productivo.

Cadena de valor de Maria Bonilla

Satisfacer las necesidades de los clientes, depende en su mayoria, de la perfecta alineaciéon entre los
eslabones que componen la cadena de valor de una empresa, partiendo de materias primas e ideas
generales hasta obtener productos terminados con valor agregado tanto para clientes como accionistas. Es
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por ésta razon, que se presenta la cadena de valor para Maria Bonilla la cual se encuentra conformada por
tres macro procesos, diez procesos y dos entes externos.

Macro procesos
Definidos como los tres elementos basicos para el correcto funcionamiento y adecuada interaccién de
los componentes de la compafiia.
* Macro procesos primarios: Relacionados directamente con la obtencion y transformacion de la
materia prima en productos terminados.
» Macro procesos de soporte: Definidos como todos aquellos procesos funcionales que permiten
llevar a cabo de la mejor manera posible los procesos que integran el macro proceso primario.
* Macro procesos gerenciales y de planeacion estratégica: Corresponden a los procesos de los
cuales depende directamente el manejo de montos de dinero y de su administracion.

Procesos
Integran cada uno de los macro procesos aportando las herramientas necesarias para el logro de los
objetivos propios de la empresa.

Pertenecientes al Macro proceso primario:

» Procesos de abastecimiento: Referentes a la consecucién de materia prima.

e Procesos productivos: Se relacionan con las herramientas de ingenieria que permiten el
establecimiento de procesos productivos claros y éptimos tales como diagramas y estudios de
tiempos y movimientos.

» Procesos de comercializacién y mercadeo: Se encuentran en este grupo actividades destinadas a
aumentar las ventas de la compafia mediante estrategias de marketing.

» Procesos logisticos: Referentes al seguimiento, coordinacion y disposicién de los recursos y
productos de la compafiia en todo momento junto con aquellos provenientes de proveedores
asociados.

Pertenecientes al Macro proceso de soporte:

» Procesos de desarrollo tecnolégico: Orientados al desarrollo de requerimientos tecnoldgicos que
faciliten el desarrollo de las actividades de la empresa.

» Procesos de gestién de recursos humanos y administrativos: Destinados al manejo, administracion
y proteccion del recurso mas importante de Maria Bonilla, su recurso humano.

Pertenecientes al Macro proceso gerencial y de planeacién estratégica:

» Procesos financieros: Aquellos que permiten analizar, interpretar e identificar aspectos de vital
importancia respecto a la situacion financiera de Maria Bonilla.

» Procesos contables: Requeridos para el registro y administracién de los recursos monetarios de la
empresa.

» Procesos juridicos: Establecidos con el fin de mantener todos los aspectos legales de la empresa
en orden.

Entes externos

* Proveedores: Los proveedores se encuentran acompafiando a todos y cada uno de los Macro
procesos y procesos de Maria Bonilla, ya que ellos proporcionan la materia prima con la cual la
cadena de valor puede comenzar a funcionar.

e Clientes: La cadena de valor comienza y finaliza con el cliente, debido a que es él quien da las
pautas de produccién, quien acepta o no los productos terminados y quien asegura la continuidad
de la empresa mediante sus aportes en disefio, calidad del servicio y dinero.

En la siguiente figura se da a conocer la cadena de valor de Maria Bonilla.
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Figura #53
Cadena de valor Maria Bonilla
Fuente: Las autoras
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Definicion de la metodologia de produccion

Con el fin de seleccionar la metodologia de produccion que mayores beneficios actualmente generen a
Maria Bonilla, se realiza un paralelo en el cual se definen una serie de caracteristicas o factores vitales
durante el proceso productivo y su impacto en la empresa en caso de producir directamente en ella o
mediante el convenio con satélites. Cada uno de los factores se califica de manera que la metodologia de
produccion que menor calificacién obtenga al sumar la totalidad de factores sea la seleccionada para el
presente proyecto, teniendo en cuenta que aquel factor que por sus caracteristicas impacte positivamente
tendrd una calificacion de un punto y aquel que impacte negativamente tendra una calificacién de dos
puntos.

Se debe tener en cuenta lo siguiente:

» El costo del recurso humano se encuentra calculado por mes y equivale al costo minimo en el
cual se incurriria al contratar un empleado, equivalente al salario minimo.

« Los costos asociados al control del proceso, corresponden a 10 minutos de teléfono al dia
durante 20 dias al mes, teniendo en cuenta que el costo de un minuto de teléfono cuesta $100.

« El transporte de la mercancia y sus costos asociados, corresponden a dos trayectos por visita
cada uno de $1300 aproximadamente y teniendo en cuenta que se visitara la planta de satélite
20 veces en el mes para efectos de control del satélite y recoleccién de mercancia.

Como se observa en el recuadro que se presenta a continuacién, realizar la produccién directamente en
Maria Bonilla requiere de una inversion inicial de $18.465.900 obteniendo 16 puntos de impacto sobre la
empresa, sin embargo, la produccién mediante satélite obtuvo 11 puntos de impacto encontrandose no
muy alejado de la produccion con taller propio de Maria Bonilla, por otro lado, la inversion requerida por el
satélite es de Unicamente $68.000 lo cual hace totalmente atractiva y conveniente para el inicio de Maria
Bonilla esta metodologia de produccién.

El andlisis del impacto y de costos se presenta a continuacién:

Produccién directamente en Maria Bonilla Produccion mediante satélite
Factor Calificacion | Necesidades y requerimientos costo ($) Calificacion | Necesidades y requerimientos | costo ($)
Recurso humano 2 1 trabajador (a) S 496,900 1 ningun trabajador S -
Maquina Fileteadora 2 1 maquina S 500,000 1 ninguna maquina S -
Méaquina Collarin 2 1 maquina S 2,300,000 1 ninguna maquina S -
Méaquina plana 2 1 maquina S 800,000 1 ninguna maquina S -
Instalaciones y adecuacion de maquinaria 2 8m2 S 14,280,000 1 0m2 S -
Control del proceso 1 Directo S - 2 Indirecto $ 20,000
Elementos de trabajo (Tijeras, Herrajes, etc) 2 Todos los implementos S 60,000 1 ningun implemento S -
Inversion en moldes 2 1 molde por tallay modelo S 20,000 1 ningun molde S -
Transporte de mercancia 1 no requiere S - 2 2 trayectos por visita S 48,000
TOTAL 16 $ 18,456,900 11 $ 68,000
Cuadro #10

Impacto y costos asociados a la produccién mediante satélite vs taller propio.
Fuente: Las autoras

Prorrateo
Con el fin de encontrar el costo promedio unitario tanto para vestidos de bafio tipo enterizo — tankini como

para bikini, se procede a continuacién a discriminar cada uno de los costos en los cuales se incurre para
obtener los productos terminados.
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PRORRATEO BIKINIS

BIKINIS
Articulo Cantidad Unidad |Valor unitario Total

Jaibel forro 0.3 m S 15,000 | $ 4,500

Lycra 0.5 m S 9,320 | $ 4,660

Satélite 1 und S 25,000 | S 25,000

Marquillas 0.08 m S 2,000 [ S 160

Bolsa de tela 0.3 m S 2,000 | S 600

Etiquetas 1 und S 78S 78

Caucho 0.2 rollo S 9,000 | S 1,800

Transporte 2 trayecto | S 1,300 | S 2,600

Disefio 1 und S 70,000 | S 70,000

Publicidad 1 und S 100 | S 100

COSTO POR UND DE BIKINI S 109,498

Cuadro #11
Costo unitario, bikinis Maria Bonilla
Fuente: Las autoras.
PRORRATEO ENTERIZO - TANKINI
ENTERIZO - TANKINI
Articulo Cantidad Unidad | Valor unitario Total
Power forro 0.5 m S 19,000 | $ 9,500
Lycra 0.65 m S 9,320 | $ 6,058
Satélite 1 und S 30,000 | S 30,000
Marquillas 0.08 m S 2,000 | S 160
Bolsa de tela 0.3 m S 2,000 | S 600
Etiquetas 1 und S 78S 78
Caucho 0.2 rollo S 9,000 | S 1,800
Transporte 2 trayecto | S 1,300 | S 2,600
Disefio 1 und S 70,000 | S 70,000
Publicidad 1 und S 100 | S 100
COSTO POR UND DE TANKINI O ENTERIZO S 120,896
Cuadro #12

Costo unitario, bikinis Maria Bonilla
Fuente: Las autoras.

Maria Bonilla pretende obtener un margen de ganancia del 30% sobre el precio base de sus productos, de
manera que los precios de ventas obtenidos se presentan a continuacion:
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PRECIO DE VENTA BIKINI PRECIO DE VENTA ENTERIZO - TANKINI

Ccvu S 109,498 Cvu S 120,896

PVU S 142,348 PVU S 157,165

MARGEN 30% MARGEN 30%
Cuadro #13

Precios de venta Maria Bonilla
Fuente: Las autoras.

Teniendo en cuenta que el costo unitario del bikini es de $109,498 y el de los enterizos y tankinis es de
$120,896, se procede a obtener el punto de equilibrio de la siguiente manera:

Costos fijos
Se define el valor de los costos fijos para el primer afio por $ 22,171,766, los cuales se encuentran
discriminados en el capitulo financiero, especificamente en los estados financieros.

Margen

PVU

Teniendo en cuenta que los bikinis se venden a $142,348 y los enterizos y tankinis a $157,165, se define
como PVU, el promedio entre estos dos precios de ventas, con el fin de obtener un punto de equilibrio que
encierre a los dos productos. Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, el PVU es de $149,757.

Cvu

Teniendo en cuenta que los bikinis tienen un costo unitario de $109,498 y los enterizos y tankinis de
$120,896, se define como CVU, el promedio entre estos dos costos unitarios de ventas, con el fin de
obtener un punto de equilibrio que encierre a los dos productos. Teniendo en cuenta lo mencionado
anteriormente, el CVU es de $115,197.

Con los datos obtenidos se procede a encontrar el punto de equilibrio:

_ CFT
PVU -
CVU

$22°171.766
$149,757 -
$115,197

Punto de equilibrio = 642 unidades

Punto de equilibrio

Punto de equilibrio

Se deben vender 642 unidades en el primer afio (afio 2010) con el fin de recuperar la inversion realizada,
en el segundo afio (2011) 1281 unidades y en el tercero (2012) 1426 unidades.

4.3 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

Se elaboré un formato de ficha técnica del producto, en el cual se proporcionan los principales datos de los
productos. El formato de ficha técnica se presenta para un modelo de vestido de bafio. Para ver el total de
fichas técnicas Ver anexo 10.
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FICHA TECNICA Maria Bonilla ag

CODIGO-REF___ [BN09_1 |
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Morado liso
Lycra total 0.65 m
Marquillas 0.08 m
Accesorios 1 Flor

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo bikini, lycra color violeta,
incrustacién en la parte baja de accesorio tipo flor
bordada en lentejuelas y mostacillas del mismo
color.

IMAGEN

Figura #54
Ficha técnica Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

INVESTIGACION DE PROVEEDORES

Con el fin de dar a conocer todos y cada uno de los aspectos tenidos en cuenta al momento de seleccionar los
proveedores que trabajarian con Maria Bonilla, se presenta a continuacion informacién relevante acerca de
cada uno de ellos, aun sin o fueron seleccionados para trabajar inmediatamente con la empresa.
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4.4.1 Disefo de Formatos para Investigacion de Mate riales

VOLUMEN DE

VOLUMEN DE
INVERSION

POLITICA DE COMPRA

SUB-GRUPO REQUERIMIENTO COMPRA
Compone el principal requerimiento dentro de cada producto, ya que es lo mas

visible dentro del disefio, sus materiales pueden variar en cuanto a composiciones
porcentuales o por grosor de las Lycras, de acuerdo a los requerimientos de cada

Para este tipo de material
se tendra una politica de
compra flexible, siempre y

TELA PRINCIPAL disefio. Este requerimiento puede ser de origen nacional o importado. Por Vikiny 11,02 m 176 Ozo 00 cuando no viole las
tendra un limite maximo de 0.50 cm de tela, Enterizo y Tankiny 0.65 cm de tela. Dad politicas de venta del
proveedor seleccionado.
Los forros, son la pieza interior de cada vestido de bafio, no es una pieza obligatoria Al igual que la compra de
MATERIA PRIMAS yen algunos puedg o_mitirse el uso de este_. El mat_erial us_ado regularmentg es el tela princ_ipal se tendra
Jaibel. Este requerimiento puede ser de origen nacional o importado. Por Vikiny $ una politica de compra
FORRO tendra un limite maximo de 0.50 cm de tela, Enterizo y Tankiny 0.65 cm de tela. 2m 11.000.00 flexible, teniendo en
e cuenta que los forros
deben estar conformes a
cada disefio.
Tela elastica que se ajusta perfectamente al cuerpo, brindando reduccién de cintura En este caso se haran
y abdomen. Gracias a su novedoso disefio, se puede usar en los enterizos. Esta es $ compras consolidadas por
POWER NET una faja que dara la figura que siempre se ha querido, extremadamente cémoda y 0,46 8.700,00 unidades a producir.
segura.
Los satélites en el sector de prendas de vestir, son negocios, en su mayoria De acuerdo a demanda.
pequefios o medianos. Que se dedican a la produccion de prendas de aquellas
empresas que no tienen capacidad de produccion. En este sistema la empresa
contratante se compromete a entregar unas indicaciones de disefio y confeccion,
sobre la cual el negocio de satélite debera trabajar, y en algunas ocasiones entrega
SERVICIO FULL materiales requerigos en dicho proceso. Dentro JdeI )s/ervicig full la empresa satélitg N/A N/A
se compromete a patronar, cortar, fusionar, confeccionar y luego dar acabados a la
SATELITES prenda de tal forma que la empresa contratante Unicamente debera llevar los
disefios y pagar el servicio para luego recibir los producidos de acuerdo a las
especificaciones.
Sistema a través del cual se puede acceder a todos los servicios de produccion Por paquete producido.
requeridos para la obtenciéon de una prenda, en el mercado se pueden encontrar
SERVICIO satélites especializados en una actividad exclusiva del proceso basico de 24 unidades $
ESPECIALIZADO | produccion de prendas de vestir, es decir existen satélites dedicados 615.000,00
exclusivamente a la elaboracion de vestidos de bafi6.
Las etiguetas son materiales impresos que estan anexos a la prenda sin embargo Paquete para produccion
no hacen parte de ella, en los cuales se puede encontrar informacion de la marca, de 2 a 3 afios.
cuidado de la prenda, materiales de la misma, talla y cédigos de barras. Estas
MATERIAL ppeden enc’ont'rarse en diferentgs materi_ales, d_e;de_pgpel hasta cuero o telas, y con _ $
PROMOCIONAL ETIQUETAS diferentes técnicas que pueden ir desde impresion digital hasta marcados con calor. 500 Etiquetas 39.215,00

Adicionalmente se suele utilizar una etiqueta por prenda y la mayoria de las
empresas que producen este tipo de material lo hacen en volimenes grandes (por
encima de 1.000 unidades), aunque también realizan pedidos pequefios pero a
costos elevados.
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Las marquillas tienen una funcién muy similar a las etiquetas, ya que en ellas se
puede imprimir la misma informacion. La diferencia fundamental radica en que la
marquilla hace parte de la prenda, ya sea estando cosida o estampada en ella. Al

Paquete para produccion
de 2 a 3 afios.

MARQUILLAS igual que en el caso anterior se suelen encontrar en diferentes materiales y 50 m $
4 L . > . . : h ; 100.000,00
diferentes técnicas de impresion. A diferencia del material anterior este tipo de
materiales puede llevar mas de una unidad dentro de la prenda y en diferentes
lugares.
La funcionalidad de estos materiales es proteger la prenda en los momentos previos d | Paquete para produccion
BOLSA DE TELA alaventay en la parte posterior a la venta, es decir, a partir que el comprador 14%OmmdeeHTili a $ de 2 a 3 afios.
adquiere la prenda. Las bolsas adicionalmente sirven como material de promocion, y 23.200,00
ya que se suele imprimir la marca sobre estas. Caucho
Este material impreso esta compuesto por los requerimientos de la estrategia de )
TARJETAS Y promocién de la pagina Web y las tarjetas personales requeridas para el proyecto. 500 Tarjetas y Tarjetas Paquete para produccion
AFICHES Dentro de sus especificaciones encontramos gque se requieren impresiones en 20 Afiches _$39'215 y de 2 a 3 afios.
policromiay a dos tintas, con brillo mate y en propalcote. Los tamafios pueden Afiches $1,568
variar para las postales y las tarjetas de expectativa.
1 sesion de Negociacién segin
Para el inicio del grupo en Facebook y el proyecto de la pagina Web se requiere de fotografia requerimiento.
FOTOS fotografias del producto. Este servicio se contrata por nimero de fotos efectivas y 6 fotos efectivas $
por periodo de tiempo que pueda durar la sesion. Teniendo en cuenta que este y retocadas -
servicio puede ser muy costoso se buscara un allegado a las socias que tome las + Fotografias
OTROS SERVICIOS fotografias con calidad a bajo costo. varias
PUBLICITARIOS Apoya todas las actividades, materiales y colecciones que se quieran presentar. 1 pagina Web Por primera vez
Toda la parte de Logo e Imagen fue disefio de las socias de Maria Bonilla. 1 paquete de negociacién completa mas
disefio grafico $ negociacion

DISENO GRAFICO

(Logo, imagen y
material para
actualizacién)

mantenimiento.

Cuadro #14

Disefio de Formatos para Investigacion de Materiales

Fuente: Las autoras
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4.4.2 Disefio de Formatos para Investigacion de Serv

icios

TIPO DE
SUB-GRUPO PROVEEDOR PERSONA OBSERVACIONES POLITICA DE COMPRA
Empresa dedicada a la Su pueden efectuar pagos de
comercializacion de telas en tejido contado o con tarjeta de crédito. El
plano y tejido de punto, tienen una descuento se puede percibir
amplia variedad de referencias, comprando el material por
TELA manejan mercado detallista y kilogramos.
PRINCIPAL FACOL S.A. PJ mayorista, en el mercado detallista se
dedican a vender a partir de 1 metro o
si se prefiere se puede lograr un
ahorro comprando los materiales por
kilo para mayor economia.
Empresa dedicada a la Su pueden efectuar pagos de
comercializacion de telas en tejido contado o con tarjeta de crédito. El
plano y tejido de punto, tienen una descuento se puede percibir
amplia variedad de referencias, comprando el material por
manejan mercado detallista y kilogramos.
MPgll-l\iilsA FORRO FACOL S.A. PJ mayorista, en el mercado detallista se
dedican a vender a partir de 1 metro o
si se prefiere se puede lograr un
ahorro comprando los materiales por
kilo para mayor economia.
Empresa dedicada a la Su pueden efectuar pagos de
comercializacién de telas en tejido contado o con tarjeta de crédito. El
plano y tejido de punto, tienen una descuento se puede percibir
amplia variedad de referencias, comprando el material por
manejan mercado detallista y kilogramos.
POWER NET FACOL S.A. PJ mayorista, en el mercado detallista se
dedican a vender a partir de 1 metro o
si se prefiere se puede lograr un
ahorro comprando los materiales por
kilo para mayor economia.
SERVICIO FULL N/A
Proveedor con 15 afios de experiencia | Pago en efectivo. 50% al generar
en confeccién de vestidos de bafio, ha | el pedido y 50% al recibir el
trabajado por contratos, para marcas pedido después de efectuar el
SRTELTES SERVICIO HEDY MODA PJ reconocidas pertenecientes al sector. | control de calidad.
ESPECIALIZADO INTIMA Actualmente tiene su propio taller de
confeccion.
Proveedor con nivel empresarial, Pago en efectivo 50% adelantado
ETIQUETAS John Emily PN d_edicad’o a trab';ljos_ de litografia 'y y 50% al entregar el pedido.
Narvaez tipografia, trabaja directamente con el
Ejercito Nacional.
Proveedor dedicado a la venta de Pago en efectivo 50% adelantado
marquillas y etiquetas tejidas y y 50% al entregar el pedido.
MARQUILLAS FDUSTO PJ estampadas, impresion digital, transfer
y etiquetas de cartén.
MATERIAL Empresa dedicada a la Su pueden efectuar pagos de
PROMOCIONAL comercializacion de telas en tejido contado o con tarjeta de crédito. El
plano y tejido de punto, tienen una descuento se puede percibir
amplia variedad de referencias, comprando el material por
BOLSA DE TELA FACOL SA. PJ manejan mercado detallista y kilogramos.

mayorista, en el mercado detallista se
dedican a vender a partir de 1 metro o
si se prefiere se puede lograr un
ahorro comprando los materiales por
kilo para mayor economia.
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Proveedor con nivel empresarial, Pago en efectivo 50% adelantado

TARJETAS Y John Emily dedicado a trabajos de litografia y y 50% al entregar el pedido

AFICHES Narvaez PN tipografia, trabaja directamente con el
Ejercito Nacional.
. Modelo: Daniela Charry Segura,
%Tg?rli Estudiante de Fisioterapia en la
Universidad Nacional
OTROS FOTOS S&%L:‘rigay PN Fotografia: Ménica Cuervo, Estudiante
SERVICIOS Cuervo de Disefio Grafico.
PUBLICITARIOS
DISENO Mar,\l/? Borlulla oN Socias de Maria Bonilla
GRAFICO y Marcela
Agudelo

Cuadro #15
Disefio de Formatos para Investigacion de Servicios
Fuente: Las autoras

4.4.3 Resultados de la Investigacion y Creaciéon de  Base de Datos de Proveedores y
Prestadores de Servicio

A continuacion presentamos un conjunto de datos de diferentes proveedores especializados en la
elaboracion de vestidos de bafio.

SATELITES
ACADE~MIA COLOMBIANA DE
CEXYLIP HEDY MODA INTIMA DISENO Y ALTA COSTURA
Ubicacién: Cra. 12 B No. 23 A sur Ubicacion: Cll 17 No. 10 -106 Int. 201 Ubicacion: Cll 53A Bis. No. 21 -19
Tel: 3612523 Tel: 6796172 Tel: 2174404
Celular: 310 680 6336 Celular: 320 3062407 Celular: N/A
Ciudad: Bogota Ciudad: Bogota Ciudad: Bogota
Costo: Bikini $20.000 Costo: Bikini $25.000 Costo: Bikini $30.000
Enterizo $ 45.000 Enterizo $ 30.000 Enterizo $ 50.000
Elaboracién de Vestidos de Bafioy | Experiencia en confeccion por mas de 30 afios contribuyendo a la
fajas modeladoras que reducen 15 afios, estudio en la Escuela formacion técnica empresarial en el
varios centimetros de cintura. Colombiana de Moda QUILI. arte de la moda.
Cuadro #16

Base de datos proveedores
Fuente: Las autoras

4.4.4 Elaboracién y medicion de cada uno de los ind  icadores en los proveedores
preseleccionados

La tercerizaciébn es una practica que ha ido creciendo en los Ultimos afios. Esta se ha ido
generalizando para actividades periféricas (Limpieza, Mantenimiento, Transporte), ha pasado
crecientemente a aplicase a actividades en las empresas como manufactura, disefio, marketing,
sistemas de informacion y distribucién.

Para evaluar la produccion a través de la tercerizacion, se plante6 un esquema de calificacién, a

través del cual se determina una serie de factores que estan asociados al medio en el cual se
producen los vestidos de bafio. La calificacion se da de la siguiente forma:
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Estado Calificacion

Ventaja 3

Desventaja 1

Neutro 2

SATELITES _
HEDY MODA DISENO Y ALTA
FACTORES PONDERACION CEXYLIP INTIMA COSTURA
Personal Requerido 16% 1 0,16 2 0,32 2 0,32
Taller Propio 20% 1 0,2 3 0,6 2 0,40
Area Fisica Requerida Maquinaria 12% 1 0,12 2 0,24 3 0,36
Porcentaje de Ocupacion del Equipo 10% 1 0,1 3 0,3 2 0,20
Incremento en Capacidad de Produccién 7% 2 0,14 3 0,21 1 0,07
Control Sobre la Produccién 10% 2 0,2 2 0,2 2 0,20
Curva de Aprendizaje 5% 1 0,05 3 0,15 3 0,15
Experiencia en Confeccién de Vestidos de Bafio 20% 3 0,6 2 0,4 1 0,20
Calificacion 1,57 2,42 2
Cuadro #17

Indicadores de Proveedores
Fuente: Las autoras

4.4.5 Analisis de Resultados

Los indicadores establecidos para la seleccién del satélite con el cual Maria Bonilla va a trabajar, nos
permiten identificar la situacion de cada uno de los proveedores en cuanto al area fisica en la cual se
van a elaborar los vestidos de bafio, capacidad instalada, experiencia en la confeccion de este tipo de
prenda, propiedad de la maquinaria y equipo entre otros.

Cexylip cuenta con 1 persona que se encarga de la elaboracion de los moldes segln los disefios
suministrados, corte y confeccién de los vestidos de bafio. El taller esta dentro de su vivienda pero
se considero una desventaja la ubicacion de la misma. El area fisica donde estéd la maquinaria es
estrecha ya que tiene una mesa que ocupa mas de la mitad del lugar de trabajo dificultando la
movilidad en la habitacién. Se considero una ventaja los afios de experiencia en el sector y que es
reconocida entre los estudiantes de la Escuela de Disefio y Mercadeo de Moda — Arturo Tejada
Cano. La calificacion que obtuvo fue de 1,57.

La Academia Colombiana de Disefio y Alta Costura posee un equipo de trabajo de 3 personas pero
solo una de estas se encarga de la elaboracion de los vestidos de bafio. Cuenta con taller propio que
a su vez hace el papel de Academia donde se ofrecen diversos cursos al publico; por lo tanto el flujo
de personas es constante y la entrega del producto final no es de forma inmediata y se visualizaron
imperfecciones en un modelo que fue presentado a las socias de Maria Bonilla como muestra.
Calificacién otorgada 2.

Por ultimo esta Hedy Moda intima con una persona a cargo de todo el proceso de elaboracion de los
vestidos de bafio, el taller estd en su casa ubicada en la sala — comedor. Tiene 15 afios de
experiencia en la confeccion de vestidos de bafio y fue la fundadora de una academia de disefio y
confeccion en Tunja. Hedy obtuvo la calificacion méas alta — 2.42, por lo tanto fue el proveedor con el
cual Maria Bonilla decidi6 trabajar.

Para ver cotizaciones y accesorios referentes a los proveedores Ver anexo 11.
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4.4.6 Planteamiento de Politica de Compras Sobre Re  querimientos

La politica de compras son los criterios generados desde la cabeza de Maria Bonilla, con base en los
plazos de pago, los proveedores elegidos en el disefio de formatos para investigaciéon de materiales,
entre otros.

Lo que se busca es que cada compra que se realice de materia prima sea pagada de inmediato y
para la elaboracién del producto se realiza un pago de 50% al inicio de proceso y el otro 50% al final.

La persona en cargada de realizar las compras debe poseer las siguientes caracteristicas:

« Tener excelente capacidad para negociar, a fin de obtener las materias primas y materiales
con la mas alta calidad y al menor precio posible.

< Mantenerse actualizado sobre el mercado de manera que pueda tomar, decisiones que
aseguren la provision de materiales requeridos por su empresa.

e Seleccionar adecuadamente los proveedores a fin de lograr que certifiquen la calidad de los
productos que proveen.

« Contar con conocimiento técnico sobre las materias primas y materiales que compra. Es
inadmisible que se compre sin conocer caracteristicas y especificaciones del material que se
esta adquiriendo.

4.5 PLAN DE PRODUCCION
Objetivo: Definir el proceso productivo mediante el cual Maria Bonilla obtiene sus productos terminados.

4.5.1 Descripcion del Proceso
El proceso productivo de maria Bonilla se encuentra conformado por dos grandes procesos, los

cuales son el proceso productivo general de la empresa y el proceso satélite, inmerso en el
mencionado inicialmente.

Proceso Productivo general
El proceso productivo general consta de la siguiente estructura:

e Ya sea por pedido del cliente, por ingenio propio o por medio de la ayuda de figurines, las
propietarias de Maria Bonilla, idean el disefio del vestido de bafio y plasman el modelo en la
bitacora de moda propia de la empresa.

e Con los disefios en la bitacora, las propietarias se desplazan al punto de ventas del proveedor de
las telas y forros, FACOL S.A, y observan colores, texturas y precios, con el fin de asignar
materiales encontrados a los modelos registrados en la bitacora, de buena calidad y a
excelentes precios.

« Con la materia prima seleccionada, se paga al proveedor por aquellos articulos seleccionados y
se trasladan a la bodega de Maria Bonilla.

e Se separa cada disefio con su respectiva materia prima, se generan nuevas ideas acerca del
disefio si es necesario y cuando se tiene tanto el disefio como el material o los materiales
asignados a éste, se procede a trasladarlo al satélite Moda intima.

* En este punto se lleva a cabo el proceso productivo satélite presentado al finalizar el presente
proceso. Ver anexo 12.

* Los productos terminados son entregados por Hedy Moda intima a las propietarias de Maria
Bonilla, quienes los trasladan hasta la bodega de la empresa.

* La mercancia es descargada.

e Se toma cada uno de los productos y se lleva a cabo el proceso de empaque definido en al
capitulo 3 en el numeral dedicado a la estrategia de producto. Ver anexo 6.

« El producto es entregado al cliente, ya sea en las instalaciones de Maria Bonilla o directamente
donde él lo desee. Para observar el proceso general Ver anexo 13.
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Proceso Productivo satélite
Este proceso se encuentra definido de la siguiente forma:

* Una vez el disefio llega a Hedy Moda intima proveniente de Maria Bonilla, se aclaran las dudas
que surjan acerca del mismo directamente con la persona encargada de proporcionar los
disefios, actualmente las propletarlas de la empresa.

Figura #55
Heidy Moda intima
Fuente: Las autoras.
« Con el disefio claro, se procede a recibir por parte de Maria Bonilla, la materia prima con la cual
se trabajara y en las proporciones adecuadas para el éptimo desarrollo de la actividad.

i Flgura #56
Heidy Moda Intima — recepcion de materia prima
Fuente: Las autoras.

« Setoma el molde de la talla que se quiera elaborar, se posiciona tanto sobre la tela como el forro
y se traza su contorno con la tiza de costura.

e Con las tijeras especializadas de corte de tela, se procede a cortar los moldes siguiendo el
contorno trazado anteriormente con la tiza.

« De acuerdo al color de la tela utilizada, se adecua la maquina de coser plana con tonalidades
de hilo acordes a este y se verifica que las agujas se encuentren muy bien puestas.

Figura #57
Heidy Moda Intima — hilos
Fuente: Las autoras.
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« Teniendo en cuenta el disefio, se cose completamente cada pieza obtenida del corte de los
moldes.

Figura #58
Heidy Moda Intima — maquina plana
Fuente: Las autoras.

« Se toma el elastico que requiere todo vestido de bafio y por medio de la fileteadora se une a las
piezas unidas anteriormente a la vez que la maquina va puliendo los bordes del producto en
proceso.

Figura #59
Heidy Moda Intima — fileteadora
Fuente: Las autoras.

e Las piezas obtenidas en el paso anterior se pasan por el collarin de manera que se les dé el
acabado final a las costuras.

Figura #60
Heidy Moda Intima — collarin
Fuente: Las autoras.
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« Se verifica que las piezas tengan la calidad esperada por Maria Bonilla.

» Silacalidad es la esperada, las piezas se doblan y se empacan en una bolsa plastica sellopac.

e El producto terminado es entregado a Maria Bonilla directamente en las instalaciones de Hedy
Moda intima.

Se presenta a continuacién la informacién necesaria acerca de Hedy Moda intima satélite con la cual
se trabaja en Maria Bonilla.

Capacidad de produccién

Vestidos de bafio al dia por empleado: 7

Numero de empleados que trabajan para Maria Bonilla: 8

Tiempo maximo de elaboracién de un vestido de bafio de cualquier tipo: 1 Hr
Jornada de trabajo: 8 Hr

Tiempo de descanso (necesidades basicas): 2 Hr/ Jornada

Se debe tener en cuenta, que Hedy Moda intima no posee contrato de exclusividad con Maria
Bonilla, de manera que el total de su jornada laboral no se encuentra destinado Unicamente a la
produccion de la empresa objeto del presente proyecto.

Con el fin de cumplir con la meta de 641 unidades al afio para alcanzar el punto de equilibrio, se
deben producir y vender 54 unidades al mes, de manera que iniciando el mes, se realizaran pedidos
de 54 unidades, los cuales han pasado previamente por el proceso de disefio y abastecimiento de
materia prima, sin embargo en el proceso interno de Maria Bonilla, se cuenta con un dia de
tolerancia en caso de que el satélite presente problemas. Si la demanda aumenta considerablemente
o0 alguna situacion extraordinaria acontece, se recurrira al satélite que quedé en segundo lugar en el
proceso de seleccién y asi sucesivamente con los demas hasta satisfacer la demanda.

Con el fin de satisfacer totalmente la demanda del mercado que Maria Bonilla penetrara y no
Unicamente alcanzar el punto de equilibrio, se cuenta con Heidy Moda Intima para cubrir 1120
unidades, y con Sexylip para cubrir las 350 restantes.

Maquinaria, equipos y materiales

Fileteadora

Figura #61
Fileteadora
Fuente: Las autoras.

Marca: Jontex (Millenium Series)
Referencia: Df0505 241 o 14u554AD
Speed not exceeding: 1300 SPM
Voltaje: 110V — 60 Hz

Costo: $500.000
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Collarin

Figura #62
Collarin
Fuente: Las autoras.

Marca: Gemsy type Gem 500 B — 02
Spec: 364

5000 puntadas por minute

Motor: Qiang modelo Gfi35 W

Output: 400W RPM: 3450

Voltios: 110/220 V Hertz: 60 Hz

Amperios: 5.6/ 2.8 A Capacitor: 20 F 250 V
Luz: 20 W

Costo: $2,300,000

Maquina plana

Figura #63
Maquina plana
Fuente: Las autoras.

Marca: PFAFF Varimatic 876
Tipo: 090A 70 W

Voltaje: 220V — 50 Hz

Luz: 15W

Costo: $800,000

El presente satélite renueva méaximo cada dos afios cada una de sus maquinas.

Materiales extras usados por el satélite durante su proceso son:

. Hilo con elasticidad

. Hilazas con nylon de un cabo (grosor)
. Caucho eléstico

. Tijeras especializadas de corte
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. Herrajes

4.6 COSTOS DE PRODUCCION

A continuacion se presentan los costos de produccién asociados a la elaboracion de

producto de Maria Bonilla.

una unidad de

BIKINIS
Articulo Cantidad Unidad [Valor unitario Total

Jaibel forro 0.3 m S 15,000 | $ 4,500

Lycra 0.5 m $ 9320|$ 4,660

Satélite 1 und $  25000|S$ 25000

Marquillas 0.08 m S 2,000 | S 160

Bolsa de tela 0.3 m S 2,000 | S 600

Etiquetas 1 und S 78 | S 78

Caucho 0.2 rollo S 9,000 | S 1,800

Transporte 2 trayecto | S 1,300 | S 2,600

Disefio 1 und S 70,000 | § 70,000

Publicidad 1 und S 100 | S 100

Cuadro #18
Costos de produccién Bikinis
Fuente: Las autoras
ENTERIZO - TANKINI

Articulo Cantidad Unidad | Valor unitario Total
Power forro 0.5 m S 19,000 | $ 9,500
Lycra 0.65 m S 9,320 | $ 6,058
Satélite 1 und S 30,000 | S 30,000
Marquillas 0.08 m S 2,000 | S 160
Bolsa de tela 0.3 m S 2,000 | S 600
Etiquetas 1 und S 78 | S 78
Caucho 0.2 rollo S 9,000 | S 1,800
Transporte 2 trayecto | S 1,300 | S 2,600
Disefio 1 und S 70,000 | S 70,000
Publicidad 1 und S 100 | S 100

Cuadro #19

Costos de produccién Tankini - Enterizo
Fuente: Las autoras

Dentro de los costos presentados anteriormente, se muestran los costos directos de fabricacién (materias
primas), Costos asociados a la mano de obra (disefio y mano de obra de satélite) y los costos generales e

indirectos de fabricacién (publicidad).
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4.7 PLAN DE COMPRAS
Todos aquellos gastos operativos (Materia prima requerida para la operacion) tanto para el presente afio

como para los siguientes proyectados, se encuentran discriminados y especificados en el capitulo
financiero.

5. ANALISIS ADMINISTRATIVO

5.1 GRUPO DE LA EMPRESA

5.1.1 Mision
Estamos comprometidos con el desarrollo y comercializaciéon de nuestro producto, con un concepto

de moda variable, que se crea sobre las fronteras del estar bien en cuerpo y espiritu; respetando ante
todo y siempre, la figura de una mujer con esencia joven y femenina.

“Hallamos la manera de hacer, lo que los demés no pueden hacer”.

5.1.2 Visiéon

Ser la empresa de comercializacién de Vestidos de Bafio para todo tipo de mujer, especializada en
aquellas de talla grande de Bogota que mas se destaque por la calidad de sus productos y servicios
para el afio 2015.

5.1.3 Objetivos Organizacionales

e Crear valor para el accionista.

e Cumplimiento de especificaciones técnicas de producto.

» Potenciar las capacidades claves necesarias para cumplir los objetivos estratégicos.
* Incrementar la participaciéon de Maria Bonilla en el mercado.
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5.1.4 Organigrama

A continuacion se presenta el organigrama proyectado al 2015 para la empresa.

Gerente General

Secretaria/Recepcionista g Contadora

Coordinador de

Coordinador de Disefio Logisticay Ventas

Vendedoras

Figura #64
Organigrama Proyectado al 2015 Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

A continuacién se da a conocer el Manual de Descripciéon de Cargos para el Gerente General, el del
Coordinador de Disefio y el Coordinador de Logistica y Ventas se pueden ver en el Anexo 14, esto
con el fin de desarrollar todo lo relacionado con la identificacion de competencias necesarias para
desempefiar correctamente éstos cargos dentro de Maria Bonilla.
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. Manual de Descripcion de Cargos - Gerente General

Mavria. Bonille €g

Manual de Descripcion de Cargos

Fecha De Realizacion: Fecha De Ultima Actualizacion : Cadigo:
01 - 11 -09 01 - 11 -09 A-0la-GG1

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Cargo: Cargo Especifico : Cargo Genérico:
Gerente Gerente General Administrativo
Area: Nombre del Cargo Superior : Cargo Superior De Area:
Gerencia General N/A N/A

Numero de Cargos Iguales : Departamento :

0 Gerencia

II. MISION DEL CARGO

Velar por el buen funcionamiento de Maria Bonilla, asi como determinar cuales son las acciones a
seguir para que ésta cumpla con sus objetivos.

Ill. FUNCIONES DEL CARGO

- Representar a Maria Bonilla ante proveedores.

- Dirigir y apoyar a los Jefes de area para alcanzar los objetivos de Maria Bonilla.
- Buscar nuevas oportunidades de negocio.

- Preparar y presentar reportes a la Junta Directiva.

- Realizar informes periddicos de la situacion financiera de Maria Bonilla.

- Conseguir clientes para Maria Bonilla.

- Representar a Maria Bonilla ante entidades financieras.

IV. RESPONSABILIDADES:

Maquinaria :
Ninguna




Contactos :
- Interno: Junta Directiva, Coordinadores de Area y Secretaria
- Externo: Proveedores, Bancos y Clientes.

Datos Confidenciales
Informacioén de Proveedores, base de datos de clientes, disefios a producir, situacién financiera
de Maria Bonilla, nomina prondsticos de gastos y ventas.

Responsabilidad Por Supervision
Ninguna

Impacto :

Un mal manejo de Administrativo puede llevar a pique el proyecto. Por esta razon el Gerente
General tiene bajo su responsabilidad todos los bienes y valores de la empresa, por lo que su
actividad consiste en velar por el buen uso y proteccién de los mismos, esto constituye su
principal responsabilidad. A demas tiene acceso a toda la informacién de la empresa por
confidencial que sea, a su vez tiene que velar por el buen uso de la misma y control sobre
acceso a esta por parte de las personas al interior de la empresa.

V. NIVEL DE EDUCACION

Educacion Académica o Téc nica Bésica :
Profesional en Ingeniera Industrial 0 Administracién
de Empresas con énfasis en gerencia.

Experiencia:
2 afios de experiencia en cargos asociados con la
comercializacion.

VI. REQUERIMIENTOS

Formacion y Capacitacion:

Para desempenfar el cargo de Gerente
General se requiere ser profesional en
Ingeniera Industrial o Administracién de
Empresas con énfasis en gerencia.

Iniciativa:

Demostrar capacidad creativa e innovadora.
Adicionalmente debe manifestar una actitud
curiosa hacia el comportamiento del mercado.

Complejidad :

Bonilla.

La funcidn mas compleja es velar por el buen uso y proteccion de los bienes y valores de Maria
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VIl. ESFUERZOS

Auditivos: Visuales :

Ninguno Ninguno

Fisicos : Mentales:

Ninguno Se requiere un esfuerzo alto para la
elaboracion de estrategias que velen por el
buen uso y proteccion de los bienes y
valores de Maria Bonilla.

VIIl. RIESGOS

Factores d e Riesgo:

Efectos en la Salud:

Ninguno Ninguno
IX. IMPLEMENTOS DE SEGURIDAD
Ninguno
X. OTROS REQUERIMIENTOS
Ninguno
Figura #65

Manual de descripcion de cargos
Fuente: Las autoras
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5.1.5 Analisis DOFA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

1. Se tiene un conocimiento previo del mercado de prendas de vestir, y una
base de datos considerable de clientes potenciales.

2. La actividad requiere de poca inversion en cuanto a equipo e infraestructura.
Se empieza a trabajar con cosas muy basicas. Lo que se requiere es mucha
actividad circulante para poder manejar la venta y compra de materiales.

3. La vision de un ingeniero industrial, sumado a la capacidad creativa de una
disefiadora, permiten complementar los requerimientos del proyecto como
negocio.

4. Concentrarse en solo dos etapas del negocio de las prendas de vestir
(comercializacién y disefio), permite enfocarse m{as a través de qué actividades
se piensa llegar a los objetivos.

5. El nivel bajo de personal requerido y costos fijos, permiten un mejor
apalancamiento del proyecto durante el tiempo.

6. Las empresas son flexibles, permitiendo atender la demanda actual y acceder
a nuevos mercados.

7. Produccién nacional de materias primas e insumos como telas e hilos,
permitiendo ofrecer un producto de alta calidad y ademas atender con mayor
rapidez su demanda.

8. Reconocimiento por ofrecer productos de excelente calidad y mano de obra.
9. Las empresas colombianas de Vestidos de Bafio van a la vanguardia de la
moda mundial, ofreciendo productos innovadores.

1. La baja capacidad de endeudamiento, limita un inicio con mayor
amplitud para el proyecto.

2. La estructura clientizada del proyecto, dispara los costos de
produccién de las prendas.

3. El nivel de produccién bajo, dificulta las negociaciones con empresas
de confeccion consolidadas correctamente.

4. No tener un punto de venta fijo, dificulta el contacto con el segmento
del mercado que no hace parte de los referidos de la base de datos.

5. Poca planeacion de Mercadeo, generando que las empresas
desenfocadas ofrezcan su producto al nicho equivocado.

6. En gran proporcién las empresas de Vestidos de Bafio no cuentan
con planta propia, limitando la capacidad instalada de la empresa, ya
que son pocas las plantas satélites especializadas en la confeccién de
este producto. Lo cual para tener mayores proyecciones en las ventas
debe también pensar en cémo responder a la demanda pronosticada
con la escasa mano de obra calificada.

7. Posicionamiento de las marcas de Vestidos de Bafio, especialmente
en el mercado extranjero.

1. El nivel de expectativa de precio del mercado esta acorde con las estrategias
de precio del proyecto.

2. Lo més importante para el mercado, en términos de producto es el
componente de disefio.

3. La posicion del gobierno hacia el sector es de proteccionismo, teniendo en
cuenta los aranceles que exige para la importacion de prendas de vestir.

4. Un 96% de la poblacién le gustaria encontrar en el mercado un lugar
dedicado Unicamente a la venta de vestidos de bafio para mujeres de talla
grande.

5. Un 99% de la poblacién cree que las empresas dedicadas a la venta de
vestidos de bafio presentes actualmente en Bogotd, no satisfacen las
necesidades de las mujeres de talla grande.

6. Creciente demanda del mercado Estadounidense debido a los beneficios
arancelarios y el posible TLC con Estados Unidos.

7. Apoyo gubernamental en temas de internacionalizacion.

8. Existencia de muchas ferias tanto nacionales como internacionales
permitiendo gue sean conocidos en el sector textil confeccién.

FO

1. El foco al interior del proyecto y a nivel comercial sera convertir a los clientes
potenciales de la base de datos, en poblacién con afinidad a nuestra marca.

2. A través de herramientas de ingenieria, se debe tratar de mejorar los
margenes de utilidad del producto, teniendo en cuenta las necesidades y
expectativas del mercado.

3. El aprovechamiento de la capacidad creativa a nivel de disefio, debe ser la
prioridad de cada coleccion que se desarrolle.

4. Introducir cambios profundos en el proceso de disefio, haciendo énfasis en la
innovacion.

5. Aumentar la productividad interna de la empresa, utilizando mejor los
recursos y teniendo una mayor eficiencia en los procesos.

DO

1. Recurrir a herramientas para que el mercado conozca la marca sin
un punto fijo de venta, utilizando herramientas como paginas Web y
comunidades virtuales.

2. Los costos de produccion disparados, deben ser justificados con
calidad y diversificacion de disefios que soporten lo que requiere el
mercado.

3. Tener claramente identificado el nicho de mercado para el cual se
esté trabajando.

1. La llegada de tiendas especializadas y a la vez marcas como Natalia Forero,
Maracuba y Anauell se comportan como la principal competencia para
disefiadores independientes y marcas con pequefios niveles de produccion.

2. Los mayores volimenes en ventas se concentran en puntos de venta
establecidos, ya sean fuera o dentro de centros comerciales.

3. El mercado tiene una tendencia a comprar prendas de vestir para el verano
tales como vestidos de bafio, pareos entre otros semestralmente lo cual hace
que se califique al producto como de baja rotacién por individuo en el mercado.
4. Importacién de productos chinos a precios por debajo del mercado local
(Dumping).

5. Desleal competencia en el mercado nacional, debido al gran nimero de
empresas medianas y pequefias existentes, especialmente en la ciudad de
Medellin.

FA

1. La baja rotacién por individuo debe ser un factor que siempre debe ser
calculado a través de herramientas de ingenieria, para no entrar en sobreoferta
de producto.

2. Los costos fijos deben ser minimizados al inicio del proyecto, sin embargo
planear una estructura con puntos de venta debe ser un objetivo claro de Maria
Bonilla.

3. La competencia con todo tipo de marca y negocio de comercializacién, debe
hacerse a través de mejoramiento de calidad e innovacion en disefio.

4. Ofrecer a los clientes un portafolio de productos mas diferenciado, a través
de la consulta de las necesidades del consumidor final.

DA

1. Dado que la tendencia del mercado es comprar semestralmente, el
esfuerzo debe concentrarse en atraer mas clientes mas no en
incrementar la frecuencia de compra.

2. Através de los costos de produccion se tienen que generar prendas
que lleguen a competir con los disefios ofrecidos por las marcas lideres
en el mercado.
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5.1.6 Necesidades y Requerimientos

e

+ El principal factor de
competitividad es la
innovacion como una de las
manitestaciones
‘undamentales de la
creatividad humana que
comvierte el conocim ento
cientifico ytecnolégico en
v alocadredada

Formacion del recurso
humano

*Sereguiere o revis Ony
adopcion de acciones de
formecidny capacitazion de
personal en temras

confo

rmes de su actividad,

asicomo la determinacion

/

+Las emprasas de Vestidos de
Bafio no cuentan con planta
propia, limitando la capacidad
instalada, va que son pocas
las plantas saté ites
especializadas en la
confeccidr de este producto.
Lo cual para terer mayores
proyeccionss an las ventas

debe tamb én pensar en cémo
responder a la demanda
PO geasss L

da requerimientos v de su
permanente actualizacidn
Innovacion y Desarrollo ~

Conectividad,
Infraestructuray

Equipamiento

Figura #66
Necesidades y Requerimientos
Fuente: Las autoras

5.2 PASOS A SEGUIR PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRE SA

Para la constitucion de Maria Bonilla se eligi¢ como forma juridica la Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS), ya que con la entrada en vigencia de la Ley 1258 de Diciembre 5 de 2008 no se
podra seguir constituyendo Sociedades Unipersonaleslg.

Por otro lado las Sociedades por Acciones Simplificadas contemplan més ventajas en su constitucion
y funcionamiento; algunas se presentan a continuacion:

Capital Social y Numero de Empleados _: Puede constituirse con cualquier monto de capital
social (inferior o superior a los 500 salarios minimos) y con cualquier cantidad de empleados
(inferior o superior a los 10).

Numero de Accionistas: _ Puede constituirse y funcionar con uno o varios accionistas (ya sean
estos personas juridicas o persona naturales).

Creacion_Mediante Documento Privado:
lugar de hacerse con una Escritura publica.

Se podra constituir con un documento privado en

19 Sociedades por Acciones Simplificadas: el modelocietario que se impondra en los siguientes afios,

http://www.actualicese.com/actualidad/2008/12/1diktades-por-acciones-simplificadas-el-modelo-sad@ que-se-
impondra-en-los-siguientes-anos/, 17 de Diciemler2@D8. . [Consulta: 1 de octubre de 2009].
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Duracién v Objeto Social _: La duracion de la S.A.S. puede ser indefinida. Ademas, no esta
obligada como las demas sociedades reguladas en el cédigo de comercio a tener que especificar
el objeto social al que se dedicara, pues si no lo detalla, se entendera que la sociedad podra
realizar cualquier actividad licita.

No reguiere de un Revisor Fiscal : Cambia esta figura por un contador publico independiente
que al final del afio realiza los estados financieros.

Lo mas importante para Maria Bonilla es que con este tipo de sociedad se puede suscribir para
realizar multiples actividades econdémicas siempre y cuando estén entre los marcos legales de la
nacion, lo que puede permitir a la compafia en un futuro diversificar el negocio sin tener que entrar
en tramites como cambios de Razén Social, disoluciones o hasta creacién de empresas en caso de
querer incursionar en otro tipo de actividad.
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CRONOGRAMA DE CONSTITUCION LEGAL Y FACTURACION DE MARIA BONILLA

30/12/2009
17/11/2009 09/12/2009 Aprobacioén y entrega
Aprobacién del Solicitud de numeracion y consecutivos de la numeracion de
proyecto por parte de facturacién a la DIAN facturas
de la facultad para Maria Bonilla para Maria Bonilla

23/11/2009 30/11/2009 07/12/2009 14/12/2009 21/12/2009 28/12/2009
17/11/2009 30/12/2009

07/12/2009
Fin del proceso de
constitucion legal en
Céamara de Comercio de Bogota
de Maria Bonilla

Figura #67
Cronograma de constitucion legal y facturacion de Maria Bonilla
Fuente: Las autoras
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Diagrama de Proceso

MARIA BONILLA

Version:
Vigencia: 11/11/09 01

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla
Marcela Agudelo

RESPONSABLE

Maria Bonilla

Socias: Maria Fernanda Bonilla / Marcela Agudelo

INICIO

1.Definir el nombre
de la empresa.

2. Ingresar a la base
de datos de la Camara
de Comercio de
Bogota.

3. Verificar
homonimia
nacional.

4. i, El nombre se
encuentra disponible?

S|
5. Definir el tipo de
sociedad con el
cual se regira la
empresa. NO

6. ¢El tipo de sociedad se ajusta a la
actividad comercial de la empresa, a
sus necesidades y requerimientos?

S|

Este documento impreso se considera copia no controlada

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla y Marcela Agudelo

Page 1
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Diagrama de Proceso .
Version:

Vigencia: 11/11/09 01

MARFA BONILLA
Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla

Marcela Agudelo

RESPONSABLE

Marfa Bonilla

Socias: Maria Fernanda Bonilla / Marcela Agudelo

7. Ingresar a la base
de datos de la Camara
de Comercio de
Bogota.

8. Obtener el listado de
la documentacién N
requerida para la

constitucion.

v

10. Revisar la
clasificacion ClIU

v

11. Inscribir RUT 12.RUT
en la DIAN.

v

13. Diligenciar 14.NIT
formato de >
registro tributario.

v

15. Diligenciar formato tinico

de registro empresarial en la N 16. RUE

camara de Comercio de
Bogota.

"

17. Pagar los
derechos de matricula
en la Camara de
Comercio de Bogota.

9. Escritura
publica.

:

%

<
)

v
18. Empresa
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Diagrama de constitucién de Maria Bonilla
Fuente: Las autoras

6. IMPACTO SOCIAL

La constitucion de Maria Bonilla como empresa dedicada al disefio y comercializacién de vestidos de
bafio para todo tipo de mujeres, impacta a la poblacion Bogotana en gran variedad de formas, sin
embargo, a continuacion se presentan algunas relevantes:

e Contribuye a la generacion de empleo en Bogota, con el sélo hecho de vincular a un trabajador a
la empresa.
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* Incrementa la posibilidad que poseen las mujeres de la ciudad de encontrar vestidos de bafio
acordes a sus necesidades, especificamente en materia de talla, horma y precio.

« Demuestra a la poblacién o a un determinado porcentaje de ella, que la creacién de una
empresa es posible sin necesidad de invertir grandes sumas de dinero ni esperar retornos de
inversién a tan largo plazo; espiritu, visién, ganas de emprender y una adecuada nocién de la
administracion del dinero son suficientes.

e Ofrece a la poblaciéon femenina inicialmente de Bogota, la posibilidad de lucir a la moda y
cémodamente en prendas de verano tales como los vestidos de bafio.

e Los bajos precios ofrecidos en comparacién con el mercado actual y lo niveles de calidad
competitivos, permiten a la mayor parte de la poblacion acceder, beneficiarse y gozar de los
productos.

7. ANALISIS ECONOMICO
7.1 INVERSION DE ACTIVOS FIJOS

La decisién de “comprar” y no “hacer” se debe a que el sector textil esta en un entorno de cambios
rapidos en los mercados y en las tecnologias, por lo tanto se pierde flexibilidad y capacidad de
adaptacion rapida si el producto es elaborado por Maria Bonilla.

Para tomar la decision de adoptar la practica de tercerizacion las socias de la compafiia analizaron
cuatro puntos fundamentales:

» Establecer las actividades centrales de Maria Bonilla.

e Evaluar las actividades de la Cadena de Valor expuesta en el capitulo 4.

» Comparacion de los costos de “comprar” y “hacer”.

* Andlisis de proveedores y satélites presentada en el capitulo 4.

Por otro lado el éxito de la decision de tercerrizar y no realizar inversiones en activos fijos dependera
también de la confiabilidad de los proveedores y la posibilidad de gobernar eficientemente la relaciéon
proveedor-cliente.

Como inversion en activos fijos proyectado a 2012 se cuenta con;
* 1 Furgén: $ 20°000.000
7.2 PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio facilita el proceso de planeacion, control y toma de decisiones a corto plazo,
pues permite relacionar las variables de precio, costo y volumen. Como la utilidad de Maria Bonilla
depende de la consideracion que se logra de las variables mocionadas, es posible observar el
impacto que sobre la utilidad producen cambios en los precios y en los costos durante un periodo. Es
necesario tener en cuenta que el Punto de Equilibrio no es un valor exacto; en realidad, es una zona
0 margen en la cual la empresa no tiene ganancias ni perdidas. A continuacion se presenta el Punto
de Equilibrio en ventas afio a afio:

Punto de Equilibrio - Maria Bonilla

Concepto / Afio 2010 2011 2012
Gastos Operacionales $22,171,766 | $45,771,101 | $52,865,446
Costo Promedio Unidad $ 115197 |$ 119,091 |9$ 123,616
Precio Promedio Venta/Unidad $ 149,757 |$ 154,818 |$ 160,701
Punto de Equilibrio (Und) 642 1,281 1,426

Cuadro # 20

Punto de Equilibrio
Fuente: Las autoras
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En la siguiente tabla se muestra el porcentaje de las ventas esperadas vs el punto de equilibrio.

Punto de Equilibrio Vs. Ventas Esperadas - MariaBo  nilla
Afio Ventas Esperadas Punto de Equilibrio %
2010 1,466 642 | 228.51%
2011 3,670 1,281 | 286.47%
2012 5,848 1,426 | 410.24%

Cuadro 21
Punto de Equilibrio Vs. Ventas Esperadas
Fuente: Las autoras

7.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS
Se presenta a continuacion el presupuesto de ingresos para los afios 2010 al 2012.

Afio Mes % und. Bikini $ Promedio ol. Total Ventas Und. Tankini - Entererizo $ Promedio ol. Total Ventas ol . Total Ventas
Enero 0.00%)| - $ - - - $ -
Febrero 0.00%) - $ - - - $ -
Marzo 0.00%)| - $ - - - $ -
Abril 0.10% 58 $ 8,256,184.00 28 4,400,620 | $ 12,656,804
Mayo 0.12%)| 69 $ 9,822,012.00 33 5,186,445 | $ 15,008,457

9 [Junio 0.20%) 115 $ 16,370,020.00 55 8,644,075 | $ 25,014,095
& [aulio 0.25% 144 $ 142,348.00 $ 20,498,112.00 69 $ 157,165.00 10,844,385 31,342,497
Agosto 0.20% 115 $ 16,370,020.00 55 8,644,075 25,014,095
Septiembre 0.10%)| 58 $ 8,256,184.00 28 4,400,620 12,656,804
Octubre 0.20%) 115 $ 16,370,020.00 55 8,644,075 | $ 25,014,095
Noviembre 0.25%) 144 $ 20,498,112.00 69 10,844,385 | $ 31,342,497
Diciembre 0.30% 173 $ 24,626,204.00 83 13,044,695 | $ 37,670,899
Total Afio 1.72% 991 ]| $ 142,348.00 | $  141,066,868.00 475|$ 157,165.00 [ $  74,653,375.00 | $ 215,720,243

Afo Mes % und. Bikini $ Promedio ol. Total Ventas  Und. Tankini - Entererizo $ Promedio ol. Total Ventas ol . Total Ventas
Enero 0.25% 144 $ 21,190,896.00 69 $ 11,210,913.00 | $ 32,401,809
Febrero 0.25%) 144 $ 21,190,896.00 69 $  11,210,913.00( $ 32,401,809
Marzo 0.30%) 173 $ 25,458,507.00 83 $  13,485,591.00 | $ 38,944,098
Abril 0.30% 173 25,458,507.00 83 13,485,591.00 38,944,098
Mayo 0.40% 231 33,993,729.00 111 18,034,947.00 52,028,676

o [Junio 0.45%| 259 38,114,181.00 125 20,309,625.00 58,423,806
& [ulio 0.45%| 259 $ 147.159.00 $ 38,114,181.00 125 $ 162,477.00 $  20,309,625.00 | $ 58,423,806
Agosto 0.30% 173 25,458,507.00 83 13,485,591.00 38,944,098
Septiembre 0.30% 173 25,458,507.00 83 13,485,591.00 38,944,098
Octubre 0.40% 231 33,993,729.00 111 18,034,947.00 52,028,676
Noviembre 0.45%| 259 $ 38,114,181.00 125 $  20,309,625.00 | $ 58,423,806
Diciembre 0.45%| 259 $ 38,114,181.00 125 $  20,309,625.00 | $ 58,423,806
Total Afio 4.30% 2,478 $ 147,159.00 | $ 364,660,002.00 1,192|$ 162,477.00 [ $ 193,672,584.00 | $ 558,332,586.00

Afo Mes % und. Bikini $ Promedio ol. Total Ventas  Und. Tankini - Entererizo $ Promedio ol. Total Ventas ol . Total Ventas
Enero 0.45% 259 $ 39,562,509.00 125 $ 21,081,375.00 | $ 60,643,884
Febrero 0.40% 231 $ 35,285,481.00 111 $ 18,720,261.00 | $ 54,005,742
Marzo 0.40%) 231 $ 35,285,481.00 111 $  18,720,261.00 | $ 54,005,742
Abril 0.45%)| 259 $ 39,562,509.00 125 $  21,081,375.00 | $ 60,643,884
Mayo 0.50% 288 43,992,288.00 139 23,442,489.00 67,434,777

N [Junio 0.60% 346 52,851,846.00 166 27,996,066.00 80,847,912
& [aulio 0.65%)| 375 $ 15275100 57,281,625.00 180 $ 168,651.00 30,357,180.00 87,638,805
Agosto 0.60%)| 346 $ 52,851,846.00 166 $  27,996,066.00 | $ 80,847,912
Septiembre 0.60%) 346 $ 52,851,846.00 166 $  27,996,066.00 | $ 80,847,912
Octubre 0.65% 375 $ 57,281,625.00 180 $ 30,357,180.00 | $ 87,638,805
Noviembre 0.70% 403 $ 61,558,653.00 194 $ 32,718,294.00 | $ 94,276,947
Diciembre 0.85%) 490 $ 74,847,990.00 236 $  39,801,636.00 | $ 114,649,626
Total Afio 6.85% 3,949 $ 152,751.00 | $ 603,213,699.00 1,899 | $ 168,651.00 [ $ 320,268,249.00 | $ 923,481,948.00
Cuadro 22

7.4 PRESUPUESTO DE GASTOS

Presupuesto de ingresos
Fuente: Las autoras

A continuacion se presenta el presupuesto de gastos para los afios 2010 al 2012.
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Mes

Gastos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 0 Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Salario $ - - $ - 700,000 700,000 700,000 | $ 700,000 700,000 | $ 700,000 700,000 | $ 700,000 | $ 700,000 6,300,000
Subsidio Transporte $ - - $ - 61,500 61,500 61,500 | $ 61,500 61,500 | $ 61,500 61,500 | $ 61,500 | $ 61,500 553,500
Total ingresos laborales - - $ - 761,500 761,500 761,500 | $ 761,500 761,500 761,500 761,500 | $ 761,500 | $ 761,500 6,853,500
Aporte a Salud - - $ - 64,728 64,728 64,728 | $ 64,728 64,728 64,728 64,728 | $ 64,728 | $ 64,728 582,548
ARP - - $ - 3,960 3,960 3,960 | $ 3,960 3,960 3,960 3,960 | $ 3,960 | $ 3,960 35,638
Aportes a pensiones - - $ - 95,188 95,188 95,188 | $ 95,188 95,188 95,188 95,188 | $ 95,183 | $ 95,188 856,688
Caja de Compensacion Familiar - - $ - 30,460 30,460 30,460 | $ 30,460 30,460 30,460 30,460 | $ 30,460 | $ 30,460 274,140
Bienestar Familiar - - $ - 22,845 22,845 22,845 $ 22,845 22,845 22,845 22,845 $ 22,845 $ 22,845 205,605
o [SENA - - $ - 15,230 15,230 15,230 | $ 15,230 15,230 15,230 15230 | $ 15230 | $ 15,230 137,070
S [vacaciones - - $ - 31,729 31,729 31,729 $ 31,729 31,729 31,729 31,729 $ 31,729 $ 31,729 285,563
N [Prima - - $ - 63,458 63,458 63,458 | $ 63,458 63,458 63,458 63,458 | $ 63,458 | $ 63,458 571,125
Cesantias - - $ - 63,458 63,458 63,458 | $ 63,458 63,458 63,458 63,458 | $ 63,458 | $ 63,458 571,125
Intereses sobre cesantias - - $ - 7,615 7,615 7,615| $ 7,615 7,615 7,615 7,615| $ 7,615| $ 7,615 68,535
Bonificacion - - $ - - - - $ - - - - $ - $ 700,000 700,000
Arriendo - - $ - 700,000 700,000 700,000 | $ 700,000 700,000 700,000 700,000 | $ 700,000 | $ 700,000 6,300,000
Senvicios - - $ - 260,000 260,000 260,000 | $ 260,000 260,000 260,000 260,000 | $ 260,000 | $ 260,000 2,340,000
Papeleria - - $ - 500,000 500,000 100,000 | $ 100,000 100,000 100,000 100,000 | $ 100,000 | $ 100,000 1,700,000
Otros - - $ - 50,000 50,000 50,000 | $ 50,000 50,000 50,000 50,000 | $ 50,000 | $ 50,000 450,000
Depreciacion - - $ - 26,692 26,692 26,692 | $ 26,692 26,692 26,692 26,692 | $ 26,692 | $ 26,692 240,230
Total - - $ - 2,696,863 2,696,863 2,296,863 | $ 2,296,863 2,296,863 2,296,863 2,296,863 $ 2,296,863|$ 2,996,863 22,171,766

Mes Total

Gastos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 0 Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Salario 1,447,320 1,447,320 $ 1,447,320 1,447,320 1,447,320 1,447,320 $ 1,447,320 1,447,320 [ $ 1,447,320 1,447,320 $ 1,447,320 $ 1,447,320 17,367,840
Subsidio Transporte 127,157 127,157 | $ 127,157 127,157 127,157 127,157 | $ 127,157 127,157 | $ 127,157 127,157 | $ 127,157 | $ 127,157 1,525,889
Total ingresos laborales 1,574,477 1,574,477 $ 1,574,477 1,574,477 1,574,477 1,574,477 $ 1,574,477 1,574,477 |$ 1,574,477 1,574,477 $ 1574477 |$ 1,574,477 18,893,729
Aporte a Salud 133,831 133,831 | $ 133,831 133,831 133,831 133,831 | $ 133,831 133,831 133,831 133,831 | $ 133,831 $ 133,831 1,605,967
ARP 8,187 8,187 | $ 8,187 8,187 8,187 8,187 | $ 8,187 8,187 8,187 8,187 | $ 8,187|$ 8,187 98,247
Aportes a pensiones 196,810 196,810 | $ 196,810 196,810 196,810 196,810 | $ 196,810 196,810 196,810 196,810 | $ 196,810 | $ 196,810 2,361,716
Caja de Compensacion Familiar 62,979 62,979 $ 62,979 62,979 62,979 62,979 $ 62,979 62,979 62,979 62,979 $ 62,979 $ 62,979 755,749
Bienestar Familiar 47,234 47,234 | $ 47,234 47,234 47,234 47,234 | $ 47,234 47,234 47,234 47,234 | $ 47,234 | $ 47,234 566,812
o ISENA 31,490 31,490 | $ 31,490 31,490 31,490 31,490 | $ 31,490 31,490 31,490 31,490 | $ 31,490 | $ 31,490 377,875
S [vacaciones 65,603 65,603 | $ 65,603 65,603 65,603 65,603 | $ 65,603 65,603 65,603 65,603 | $ 65,603 | $ 65,603 787,239
N [Prima 131,206 131,206 | $ 131,206 131,206 131,206 131,206 | $ 131,206 131,206 131,206 131,206 | $ 131,206 | $ 131,206 1,574,477
Cesantias 131,206 131,206 | $ 131,206 131,206 131,206 131,206 | $ 131,206 131,206 131,206 131,206 | $ 131,206 | $ 131,206 1,574,477
Intereses sobre cesantias 15,745 15,745 $ 15,745 15,745 15,745 15,745 $ 15,745 15,745 15,745 15,745 $ 15,745 $ 15,745 188,937
Bonificacion - - $ - - - - $ - - - - $ - $ 2,170,980 2,170,980
Arriendo 723,660 723,660 | $ 723,660 723,660 723,660 723,660 | $ 723,660 723,660 723,660 723,660 | $ 723,660 | $ 723,660 8,683,920
Senvicios 268,788 268,788 | $ 268,788 268,788 268,788 268,788 | $ 268,788 268,788 268,788 268,788 | $ 268,788 | $ 268,788 3,225,456
Papeleria 137,840 137,840 | $ 137,840 137,840 137,840 137,840 | $ 137,840 137,840 137,840 137,840 | $ 137,840 | $ 137,840 1,654,080
Otros 50,000 50,000 | $ 50,000 50,000 50,000 50,000 | $ 50,000 50,000 50,000 50,000 | $ 50,000 | $ 50,000 600,000
Depreciacion 54,287 54,287 | $ 54,287 54,287 54,287 54,287 | $ 54,287 54,287 54,287 54,287 | $ 54,287 | $ 54,287 651,439
Total 3,633,343 3,633,343[$ 3,633,343 3,633,343 3,633,343 3,633,343|$ 3,633,343 3,633,343 3,633,343 3,633,343]$  3633343]$ 5,804,323 45,771,101

Mes Total

Gastos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio [ Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Salario 1,502,318 1,502,318 | $ 1,502,318 | $ 1,502,318 1,502,318 1,502,318 | $ 1,502,318 1,502,318 [ $ 1,502,318 1,502,318 | $ 1,502,318 | $ 1,502,318 18,027,818
Subsidio Transporte 131,989 131,989 | $ 131,989 | $ 131,989 131,989 131,989 | $ 131,989 131,989 | $ 131,989 131,989 | $ 131,989 | $ 131,989 1,583,873
Total ingresos laborales 1,634,308 1,634,308|$ 1,634308|$ 1,634,308 1,634,308 1,634,308 | $ 1,634,308 1,634,308 [ $ 1,634,308 1,634,308|$ 1,634308|$ 1,634,308 19,611,690
Aporte a Salud 138,916 138,916 | $ 138,916 | $ 138,916 138,916 138,916 | $ 138,916 138,916 138,916 138,916 | $ 138,916 | $ 138,916 1,666,994
ARP 8,498 8,498 | $ 8,498 | $ 8,498 8,498 8,498 | $ 8,498 8,498 8,498 8,498 | $ 8,498 | $ 8,498 101,981
Aportes a pensiones 204,288 204,288 | $ 204,288 | $ 204,288 204,288 204,288 | $ 204,288 204,288 204,288 204,288 | $ 204,288 | $ 204,288 2,451,461
Caja de Compensacion Familiar 65,372 65372 $ 65372 $ 65,372 65,372 65372 $ 65,372 65,372 65,372 65372 $ 65372 $ 65,372 784,468
Bienestar Familiar 49,029 49,029 | $ 49,029 | $ 49,029 49,029 49,029 | $ 49,029 49,029 49,029 49,029 | $ 49,029 | $ 49,029 588,351
~ |SENA 32,686 32,686 | $ 32,686 | $ 32,686 32,686 32,686 | $ 32,686 32,686 32,686 32,686 | $ 32,686 | $ 32,686 392,234
2 [vacaciones 68,096 68,096 | $ 68,096 | $ 68,096 68,096 68,096 | $ 68,096 68,096 68,096 68,096 | $ 68,096 | $ 68,096 817,154
N [Prima 136,192 136,192 | $ 136,192 | $ 136,192 136,192 136,192 | $ 136,192 136,192 136,192 136,192 | $ 136,192 | $ 136,192 1,634,308
Cesantias 136,192 136,192 | $ 136,192 | $ 136,192 136,192 136,192 | $ 136,192 136,192 136,192 136,192 | $ 136,192 | $ 136,192 1,634,308
Intereses sobre cesantias 16,343 16,343 | $ 16,343 | $ 16,343 16,343 16,343 | $ 16,343 16,343 16,343 16,343 | $ 16,343 | $ 16,343 196,117
Bonificacion - - $ - $ - - - $ - - - - $ - $ 3,004,636 3,004,636
Arriendo 751,159 751,159 | $ 751,159 | $ 751,159 751,159 751,159 | $ 751,159 751,159 751,159 751,159 | $ 751,159 | $ 751,159 9,013,909
Senvicios 279,002 279,002 | $ 279,002 | $ 279,002 279,002 279,002 | $ 279,002 279,002 279,002 279,002 | $ 279,002 | $ 279,002 3,348,023
Papeleria 143,078 143,078 | $ 143,078 | $ 143,078 143,078 143,078 | $ 143,078 143,078 143,078 143,078 | $ 143,078 | $ 143,078 1,716,935
Otros 50,000 50,000 | $ 50,000 | $ 50,000 50,000 50,000 | $ 50,000 50,000 50,000 50,000 | $ 50,000 | $ 50,000 600,000
Depreciacion 441,907 441,907 | $ 441,907 | $ 441,907 441,907 441,907 | $ 441,907 441,907 441,907 441,907 | $ 441,907 | $ 441,907 5,302,879
Total 4,155,068 4,155,068 | $ 4,155,068 | $ 4,155,068 4,155,068 4,155,068 | $ 4,155,068 4,155,068 4,155,068 4,155,068 | $ 4,155,068 $ 7,159,704 52,865,446




7.5 ANALISIS FINANCIERO

Cuadro 23

Presupuesto de gastos
Fuente: Las autoras

A continuacion se presentan los estados financieros (proyectados) de Maria Bonilla, en los cuales
se hace referencia a los aspectos necesarios a tener en cuenta para la toma de decisiones
estratégicas, que conduzcan a la empresa por el camino del éxito. Se relacionan a continuacion: flujo
de caja, balance general, estado de resultados e indicadores financieros.

7.5.1 Flujo de Caja

MARIA BONILLA
FLUJO DE CAJA

2,010 2,011 2,012
UTILIDAD OPERACIONAL $ 27,610,359 $ 83,075,819 $ 160,249,833
DEPRECIACIONES $ 240,230 $ 651,439 $ 5,302,879
EBITDA $ 27,850,589 $ 83,727,258 $ 165,552,711
IMPUESTOS $ 9,663,626 $ 29,076,537 $ 56,087,441
FONDOS DESPUES DE IMPUESTOS $ 18,186,963 $ 54,650,722 $ 109,465,270
CUENTAS POR COBRAR -$ 8,988,343 -$ 29,784,753 -$ 38,183,733
CUENTAS POR PAGAR $ 7,837,912 $ 11,964,453 $ 11,998,973
NECESIDADES DE CAPITAL DE TRABAJO -$ 1,150,432 -$17, 820,299 -$ 26,184,760
CAJA DESPUES DE CAPITAL DE TRABAJO $ 17,036,532 $ 36, 830,422 $ 83,280,510
CAPEX (INVERSION EN ACTIVOS FIJOS) -$ 1,601,532 -$ 1,655,664 -$ 20,000,000
FLUJO DE CAJA LIBRE OPERATIVO $ 15,434,999 $35,174,7 58 $ 63,280,510
APORTES A CAPITAL $ 1,600,000 $ 2,400,000 $ 4,000,000
PAGO DE DIVIDENDOS -$ 16,746,734 -$ 51,999,282
OTROS $ 800,000 $0 $0
CAJA PERIODO $ 17,834,999 $ 20,828,025 $ 15,281,227
CAJA INICIAL $0 $ 17,834,999 $ 38,663,024
SALDO EN CAJA $ 17,834,999 $ 38,663,024 $ 53,944,252

Cuadro 24

Flujo de caja
Fuente: Las autoras
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7.5.2 Balance General

MARIA BONILLA
BALANCE GENERAL

2,010 2,011 2,012
ACTIVO
CORRIENTE
Disponible $ 17,834,999 $ 38,663,024 $ 53,944,252
Cartera $ 8,988,343 $ 38,773,096 $ 76,956,829
$ 26,823,343 $ 77,436,120 $ 130,901,081
NO CORRIENTE $ 1,361,303 $ 2,365,527 $ 17,062,649
Activos Fijos Brutos $ 1,601,532 $ 3,257,197 $ 23,257,197
Depreciacién Acumulada -$ 240,230 -$ 891,669 -$ 6,194,548
TOTAL ACTIVO $ 28,184,645 $ 79,801,648 $ 147,963,729
PASIVO
CORRIENTE
Cuentas por pagar $ 7,837,912 $ 19,802,365 $ 31,801,338
$ 7,837,912 $ 19,802,365 $ 31,801,338
PASIVO NO CORRIENTE $0 $0 $0
PATRIMONIO
Capital $ 1,600,000 $ 4,000,000 $ 8,000,000
Reserva Legal $ 800,000 $ 2,000,000 $ 4,000,000
Resultado de ejerc. $ 17,946,734 $ 53,999,282 $ 104,162,391
Resultado Ejerc. Anter. $0 $0 $0
Total Patrimonio $ 20,346,734 $ 59,999,282 $ 116,162,391
TOTAL PASIVO Y CAPITAL $ 28,184,645 $ 79,801,648 $ 147 ,963,729
Cuadro 25

Balance General
Fuente: Las autoras
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7.5.3 Estado de Resultados

MARIA BONILLA
ESTADO DE RESULTADOS

2,010

2,011

2,012

Estado de resultados
Fuente: Las autoras

7.5.4 Indicadores

VENTAS $ 215,720,243 $ 558,332,586 $ 923,481,948
MENOS COSTO DE VENTAS $ 165,938,118 $ 429,485,666 $ 710,366,669
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 49,782,125 $ 128,846,920 $ 213,115,279
MENOS GASTOS OPERACIONALES $ 22,171,766 $ 45,771,101 $ 52,865,446
Personal $ 11,141,536 $ 30,956,206 $ 32,883,701
Arriendo $ 6,300,000 $ 8,683,920 $ 9,013,909
Senicios $ 2,340,000 $ 3,225,456 $ 3,348,023
Papeleria $ 1,700,000 $ 1,654,080 $ 1,716,935
Otros $ 450,000 $ 600,000 $ 600,000
Depreciaciones $ 240,230 $ 651,439 $ 5,302,879
UTILIDAD OPERACIONAL $ 27,610,359 $ 83,075,819 $ 160,249,833
MENOS IMPUESTOS $ 9,663,626 $ 29,076,537 $ 56,087,441
UTILIDAD NETA $ 17,946,734 $ 53,999,282 $ 104,162,391
MENOS RESERVAS $ 800,000 $ 1,200,000 $ 2,000,000
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 17,146,734 $ 52,799,282 $102,162,391
Cuadro 26

Los indicadores financieros se calculan con base en el estado de resultados y el balance
general de Maria Bonilla. Los indicadores reflejan la situacion de la compafiia. La comparacion
de los indicadores en el transcurso del tiempo y con los estandares de las industrias se puede
usar para evaluar fortalezas y debilidades.

LIQUIDEZ
RAZON 2010 2011 2012
RAZON CORRIENTE ACT. CTE/PAS.CTE 3.4 3.9 4.1
CAPITAL DE TRABAJO ACT.CTE-PAS.CTE 18,985,431 57,633,755 99,099,742
Cuadro 27

Indicadores de liquidez
Fuente: Las autoras

Los indicadores de liquidez nos muestran la capacidad que tiene Maria Bonilla para pagar sus
obligaciones a corto plazo o a su vencimiento.

Teniendo en cuenta la razén corriente, por cada peso que la empresa debe, esta cuenta con
3.4 pesos para respaldar la deuda.
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RENTABILIDAD

RAZON 2010 2011 2012
Margen de Util.Neta Utilidad Neta / Ventas totales 8.32% 9.67% 11.28%
Margen Operacional Utilidad Operacional / Ventas totales 12.80% 14.88% 17.35%
Margen EBITDA EBITDA/ Ventas totales 12.91% 15.00% 17.93%
ROA Utilidad Neta / Total Activos 63.68% 67.67% 70.40%
ROE Utilidad Neta / Patrimonio 88.20% 90.00% 89.67%
[Endeudamiento [Pasivo / Activos [ 2781% | | 2481% | [ 21.49%

Cuadro 28
Indicadores de rentabilidad y endeudamiento
Fuente: Las autoras

Los indices de rentabilidad miden la condicion financiera y la eficiencia en la administracién de
la compafiia; en otras palabras, permiten ver los margenes de utilidad de la empresa
(indicadores de desempefio y eficiencia en la utilizacion de los recursos) y relaciona el
endeudamiento (estrés financiero); factores que, en su conjunto dan una percepcion de la
capacidad de la empresa de obtener utilidades satisfactorias y reinvertir.

El analisis horizontal de las cifras proyectadas y sus respectivos indicadores permite concluir
que la estructura de negocio de la compafiia es rentable con margenes netos de utilidad en
niveles aceptables y crecientes; endeudamiento decreciente (debido a que el nivel de activos
aumenta en mayor proporcién al nivel de pasivos) de un afio a otro y razones de eficiencia
(ROA,ROE) en la utilizacién de los recursos amplios.

7.5.5 Analisis e Interpretacion

Se presenta a continuacién el valor presente neto y la tasa interna de retorno del proyecto.

VPN y TIR del Proyecto
CAPEX 2010 ($1,601,532)
2010 Caja Periodo $ 17,834,999
Caja Periodo - CAPEX 2010 $ 19,436,532
CAPEX 2011 (% 1,655,664)
2011 Caja Periodo $ 20,828,025
Caja Periodo - CAPEX 2011 $ 22,483,689
CAPEX 2012 ($ 20,000,000)
2012 Caja Periodo $ 15,281,227
Caja Periodo - CAPEX 2012 $ 35,281,227
5%]|VPN $ 49,077,845
TIR 1114%
Cuadro 29
VPNy TIR

Fuente: Las Autoras

Utilizando el método del Valor Presente Neto (VPN), el proyecto en si mismo es rentable, ya
que, la inversion inicial es baja. Por otro lado la Tasa Interna de Retorno (TIR) es bastante
buena, esto se debe a que el ciclo productivo es cero; la produccion, venta y recaudo esta
estipulada para el mismo.
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En cuanto al Andlisis de Sensibilidad del proyecto los resultados se obtienen de la observacion
de los volumenes del producto, y la disminucién del mismo, tal que, el proyecto siga siendo

factible.
Pesimista - 50% de Penetracion Realista Optimista - 150% de Penetracion
Unidades Valor Unidades Valor nidades Valor
CAPEX 2010 ($ 1,601,532) ($ 1,601,532) ($ 1,601,532)
Caja Periodo 738 $ 2,800,135 1,466 $ 17,834,999 2,202 $ 33,044,293
Caja Periodo - CAPEX 2010 $ 4,401,667 $ 19,436,532 $ 34,645,826
CAPEX 2011 ($ 1,655,664) ($ 1,655,664) $ (1,655,664)
Caja Periodo 1,834 $ 4,409,999 3,670 $ 20,828,025 5504 | $ 37,038,478
Caja Periodo - CAPEX 2011 $ 6,065,663 $ 22,483,689 $ 38,694,143
CAPEX 2012 ($ 20,000,000) ($ 20,000,000) $ (20,000,000)
Caja Periodo 2,921 $ 1,101,598 5,848 $ 15,281,227 8,772 | $ 29,445,621
Caja Periodo - CAPEX 2012 $ 21,101,598 $ 35,281,227 $ 49,445,621
VPN $ 7,618,396 $ 49,077,845 $ 90,501,982
TIR 148% 1114% 2064%
Cuadro 30

Escenarios Financieros
Fuente: Las Autoras

La rentabilidad del proyecto es sensible variaciones en las unidades vendidas, ya que estas son
la fuente principal de los ingresos operacionales y afectan la solvencia y margenes de
desempefio de la empresa, teniendo en cuenta que los costos fijos (servicios, arriendo) se
mantienen estables en el tiempo incrementandose solamente con el nivel de inflaciéon y que los
costos variables dependen directamente de la contratacion de mas vendedores como se aprecia
a partir del afio dos.

Teniendo en cuenta lo anterior, se plantearon dos escenarios simulando cantidades pesimistas y
optimistas de volumen de ventas. El escenario pesimista, en donde el porcentaje de penetracion
y en consecuencia el volumen de ventas esperado es inferior en 50% al proyectado, el negocio
sigue siendo rentable, con una TIR de 148% vy flujos de caja positivos. Asimismo, se planteo un
escenario optimista en donde el porcentaje de penetracion es superior en 50% al nivel
proyectado, la tasa de retorno y los flujos de caja aumentan considerablemente (casi el doble).
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8. CONCLUSIONES

El mercado potencial de Maria Bonilla es aquel que esta conformado por las mujeres de la
ciudad de Bogota entre 15 y 50 afios de edad de los estratos 3,4,5 y 6, correspondiente a
1°007.409 mujeres.

Los tres rangos de edad con mayor representacion en la muestra de mujeres encuestadas son
las mujeres entre 21 y 25 afios (26,82%), de las cuales el 48,54% pertenece a la poblacién de
mujeres de talla grande y el 51,46% a mujeres que no pertenecen a esta poblacion; mujeres
entre 26 y 31 aflos (30,73%), de las cuales 11,02% pertenece a la poblacion de mujeres de talla
grande y el 88,98% no pertenece a la misma y las mujeres entre 44 y 49 (15,63%) donde en el
100% son mujeres de talla grande.

De acuerdo con la informacién obtenida luego del andlisis de datos y como se puede observar en
la gréfica correspondiente a este numeral, la poblacion objetivo se encuentra distribuida
uniformemente entre los estratos 3-4 (41,93%) y 5-6 (55,73%), correspondientes a lo
presupuestado antes de realizar la prueba. Del 41,93% perteneciente a estratos 3 y 4, 65,22%
pertenece a las mujeres detalla grande y el 30,43%; asimismo, del 55,73% perteneciente a
estratos 5y 6, 68,22% pertenece a las mujeres de talla grande y el 30,84% a las mujeres de
talla no grande.

Del total de encuestados el 99% usa vestidos de bafio, donde el 67,39% pertenece a mujeres de
talla grande y el 31,54% pertenece a mujeres de talla no grade; dejando un 1%, que no utiliza
vestido de bafio, donde el 20% son mujeres de talla grande y el otro 20% son mujeres de talla no
grande; con el cual no se conto para el desarrollo restante de la investigacion de mercados, ya
gue no son usuarios del producto y sus opiniones acerca del mismo no tienen la misma
percepcion ni validez adecuada desde el punto de vista propio de cada persona, al no
experimentar por si mismo el proceso de compra, goce y uso del producto.

La mayor dificultad a la hora de comprar vestidos de bafio se encuentra al momento de iniciar el
proceso de compra y no encontrar disefios del agrado del usuario, representando la opinién del
61% de aquellas mujeres que usan vestido de bafio y que han tenido dificultades a la hora de
comprarlos.

La cantidad de vestidos de bafio mas demandada en el transcurso de un afio se encuentra dada
por entre 1y 2 de acuerdo a lo asegurado por el 54% de las mujeres encuestadas que usan este
tipo de prenda.

Al 96% de las mujeres encuestadas que usan vestido de bafio les gustaria encontrar en el
mercado un lugar con énfasis en satisfacer las necesidades de las mujeres de talla grande, de
manera que el establecimiento de Maria Bonilla tendria una muy buena acogida por parte del
mercado al cual se pretende ingresar. Del porcentaje de mujeres que contestaron esta pregunta
el 66,39% son mujeres de talla grande y el 33,61% son mujeres de talla no grande.

Se puede inferir que para el mercado es atractivo ubicar productos para mujeres de talla grande
con mayor facilidad incluso si no es para uso propio, sin embargo, como era de esperarse el
mayor porcentaje de personas que encuentran estas tiendas atractivas en efecto lo adquiririan
para si mismas ya que pertenecen al subgrupo de tallas mayores a M.

Con un 38%, las mujeres se sienten a gusto con colores vivos tales como fucsia, naranja, verde,

entre otros, los cuales de acuerdo a este resultado son los mas usados para los disefios de
Maria Bonilla.
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El 99% de las mujeres encuestadas creen que las necesidades de las mujeres de talla grande
de Bogota, en materia de vestidos de bafio, no se encuentran satisfechas; es aqui donde Maria
Bonilla debe centrar sus esfuerzos con el fin de sacar provecho de la oportunidad de mercado
presente.

Con un 30%, el mayor valor acostumbrado a pagar por las mujeres encuestadas corresponde a
mas de $101.000, dando una idea acerca del precio actual en el mercado y de la disposicién de
las mujeres a pagar éste.

La aceptacién de un precio un poco mas elevado, de acuerdo a los resultados obtenidos, es
impactante, ya que el 90% de la poblacién accederia a pagar un poco mas de lo acostumbrado
por los productos ofrecidos por Maria Bonilla, dando una idea acerca de la existencia de un
margen de tolerancia a nivel de precios tanto por debajo como por encima del estandar.

El lugar predilecto por las mujeres para adquirir los vestidos de bafio esta representado por los
centros comerciales con un 41% del total encuestado, de manera que al pensar en un
establecimiento de ventas para la empresa, se debe comenzar pensando por los centros
comerciales para ellos.

La promocion predilecta por las usuarias, con un 42%, es aquella en la cual se establece un
determinado porcentaje de descuento a un determinado producto; después de realizar un
estudio el 30% de descuento es 6ptimo tanto para los clientes como para Maria Bonilla.

De acuerdo al crecimiento esperado en las ventas proyectadas para los siguientes afios y al
crecimiento del sector, se espera que al cabo de 3 afios de operacion Maria Bonilla tenga un
valor por ventas de $923.481.948.

Maria Bonilla seréa constituida bajo el régimen de Sociedad por Acciones Simplificada (SAS). La
sociedad estara compuesta por 2 socias. Cada una de ellas con un aporte del 50% del capital
inicial.

Maria Bonilla tiene programado vender 1466 vestidos de bafio para el 2010, teniendo en cuenta

gue el satélite elegido fue Hedy Moda Intima.

El andlisis financiero realizado, tiene como base el afio 2010 y se encuentra proyectado al afio
2012. Dicha proyeccion estd fundamentada en la Investigacion de Mercados y en las
Proyecciones de Ventas.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) se encuentra alrededor de 1114% para el afio 2010 en un
escenario realista, esto se debe a que el ciclo productivo es cero; la produccion, venta y recaudo
esta estipulada para el mismo periodo.
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9. RECOMENDACIONES

A largo plazo es posible incursionar en productos que complementen los ofrecidos
actualmente por Maria Bonilla, tales como pareos y bolsos de playa, de manera que se
satisfagan aun mas las necesidades de los clientes y se encuentren nuevos nichos de
mercado. Recomendacion con horizonte de 5 a 7 afios mientras se fortalece la linea de
vestidos de bafio.

La situacion del pais esta siendo afectada en los Ultimos afios y en mayor medida en el
presente afio por factores externos tales como inconvenientes sociales, politicos,
econOémicos y de relaciones exteriores con paises vecinos, de manera que Colombia se
encuentra frente a variaciones constantes de los precios de insumos y materias primas,
razén por la cual es de vital importancia que la empresa se encuentre preparada para
enfrentar la mayoria de situaciones que se le presenten mediante planes de contingencia
obtenidos por ejemplo de los escenarios planteados en el capitulo financiero del presente
proyecto.

Con el fin de convertir a Maria Bonilla en una empresa cada vez mas competitiva, se hace
necesario que quienes la integran se encuentren en constante capacitacion en todas las
areas de la empresa.

Se debe continuar aumentando la base de datos de satélites, con el fin de poseer cada vez
mas posibilidades de enfrentar volimenes de demanda mas elevados sin ningun
inconveniente.
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11. ANEXOS

ANEXO 1. Cuadro de competidores de Maria Bonilla

Teléfono: 2135367

ACQUA Bogota Calle 123 # 7-21 Web: www.acquabikinis.spaces.live.com
BLANCA
Vestidos de Bafio para Dama e
. Teléfono (57) (5) 3692396 / (57) (5)|infantiles, Disefios Exclusivos.
= > Barranquilla Cl 75 # 45-09 L- 104 3506238 Bolsos,  Sandalias,  Pareos,
Aaeaign, Bl Comimom g Gorras, Sombreros y Pavas.
MADONA LINGERIE Teléfono(s) : (57) (4) 3313772
Fax: (57) (4) 3313772
T EATVEENTA Medellin Cl 44Sur # 40A-24 Envigado
IV Lua
Bomided ¢ e ted
C.I. ALTEXTIL S.A. Teléfono(s) : (57) (4) 4489898
Fax : (57) (4) 3770964
Medellin Cl 81 # 52A-78 ltagui
BABALU FASHION Linea Deportiva- Blusas-
Vestidos de Bafio- Medias-
Medellin Cl 46 # 53-26 L- 102 Teléfono(s) : (57) (4) 5117341 Crédito sin  Cuota inicial-
Tarjetas de Crédito y Ventas por
Catélogo.
Ropa Interior, Vestidos de|
Bafio, Fajas Moldeadoras VY|
Bogota Cr 20 # 164-13 Teléfono(s) : (57) (1) 6702400 Accesorios para la  Mujer|

VENTAS AL POR MAYOR Y AL|
DETAL.
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DELMAR SWIMWEAR

Teléfono(s) : (57) (2) 6644652
Celular : (57) 3136510723

Empresa calefia, especializadal
en el disefio y confeccion de
vestidos de bafio y accesorios.

Cali Av 6 # 52N-24 Apto 404 Trr 1 Presentando gran variedad en|
sus disefios, enterizos, bikinis |
trikinis. Coleccion pareos,
vestidos v shorts.

GAROTAS Teléfono(s) : (57) (4) 2558501 Es una Organizacion
> Fax : (57) (4) 2558560 Colombiana dedicada al Disefio,
0&15 , ; Produccién y Comercializacion
Medellin Cl 6Sur # 52-62 de vestidos de Bafio-Swimwear
(Trajes de Bafio) y Ropa
Deportiva-Activewear.
FORMAS INTIMAS Teléfono(s) : (57) (4) 3616699 Ofrecemos Soluciones de
Fax : (57) (4) 3615896 Belleza a través de la
) Linea gratuita : (57) 018000516699 Produccion y Comercializacion
Medellin Cl 10Sur # 51C-77 P- 6 de Ropa Interior, Vestidos de
Bafio, Ropa Multiusos y
Deportiva, para la muijer,
hombre y nifios.
. Cr 48 # 26Sur-181 Bodega 131 . A
Medellin Centro Integral Las Vegas Teléfono(s) : (57) (4) 4484870
Bogota Cl 16 # 55-129 Conmutador : (57) (4) 3614711
AGUA MOD
1 g Barranquilla Cr52 # 76-166 Teléfono(s) : (57) (5) 3602712
1 T ’
4 !
ARENA Y SOL Bucaramanga C.C. Cabecera Et IV P-4 L-413 Teléfono(s) : (57) (7) 6430814
ANKA VESTIDO DE BANO Medellin Cr 43A # 34-95 Int 236 Teléfono(s) : (57) (4) 2613584
UP SWIM SUITS Medellin Cr 34 #7-29 Teléfono(s) : (57) (4) 3118108
ANAVANA Medellin Cl 48 # 67-20 Int 1001 Teléfono(s) : (57) (4) 2602746
ANGIE LINGERIE Medellin Cq 4 66 B-43 Teléfono(s) : (57) (4) 2308404
C.C. Buenavista L-101

ALMACEN ELASTIC

Santa Marta

Mamatoco

Teléfono(s) : (57) (5) 4337229

Centro Cl 31 3-121 L-2 Calle San

ALMACEN FRIDA Cartagena Juan de Dios Teléfono(s) : (57) (5) 6643293
Somos una empresa
fabricante y exportadora
. , especializada en trajes de
ANAUELL Medellin | 26A # 76-12 Teléfono(s) : (57) (4) 3543673 ~
bafio para dama, de
excelente calidad y
excelente disefio
REGINA San Andrés 'é‘;“pg;"’mb'a Bajos  Hotel Teléfono(s) : (57) (8) 5124938
SOUTH BEACH San Andrés Av Colon # 3-128 Teléfono(s) : (57) (8) 5125535
SPLASH Bogota Dg 109 # 21-10 Teléfono(s) : (57) (1) 6190202
TURBAY Bucaramanga Cr 14 # 37-16 Conmutador : (57) (7) 6300158
AMPARO VIRGUEZ Bogota Cl 140 # 7C-10 L- 12 Teléfono(s) : (57) (1) 6269083
SCELESTIA Teléfono: 574-4307570
Medellin Cr 67A # 48D-98

Email: comercial@scelestia.com
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NATALIA FORERO
b Bogota WWw.noviascolombia.com Teléfonos: 7596603 - (311) 8765040 - Vest!dos de bafio a I3
"” (300) 5711207 medida
e
MAR DE PLATA Bogota Calle 85 No. 10 - 25 Teléfonos: 6912181
MARACUBA ) -
- Medellin Manila el poblado of 202 Teléfono: 3174008190 Vestidos de bafio para
mujeres 100% naturales
ONDA DE MAR Medellin calle 14# 52A - 304 Teléfonos: (+574) 4480410
Bogota, Cali, Medellin,
Pereira, Bucaramanga,
TOUCHE Medellin Cartagena. Teléfono Bogota: 530 7439
LEONISA
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ANEXO 2. Encuesta - Mujeres no pertenecientes ala  poblacion de talla grande

Nombre Fecha

1. Seleccione el rango de edad en el cudl usted se encuentra.

1.115a20
1.221a25
1.326a31
1.432a37
1.538a43
1.6 44 a 49
1.7 50 en adelante

2. ¢ A qué estrato pertenece?

21 1y2
22 3y4
23 5y6

3. Usa usted especificamente vestidos de bafio ?

Sl NO

4. i Compra usted vestidos de bafio?
Sl NO

5. ¢Ha tenido alguna vez dificultad para encontrar vestidos de bafio ?
Sl NO

6. ¢Que talla de vestido de bafio es usted?

6.1 XS
6.2S
6.3 M

7. iCree usted que las empresas dedicadas a la venta de vestidos de bafio presentes
actualmente en Bogota, satisfacen las necesidades de las mujeres de talla grande?

Sl NO
8. ¢Qué colores cree usted que deberian contener los vestidos de bafio para mujeres de
talla grande?

8.1 Claros

8.2 Oscuros

8.3 Pasteles

8.4 Vivos ( fucsia, naranjas, verdes, entre otros)
8.5 Estampados
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1. Seleccione el rango de edad en el cual usted se encuentra,

@13az20
|21 a25
026 & 31
032 a 37

W55 a43

O4d4 543

B50 en adelants

2.2 A qué estrato pertenece?

o1y 2
Wiy 4

05y 6
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3. ;Usa usted especificamente vestidos de baiio?

6%
a5
Brlo
4. ; Compra usted vestidos de bhaiio?
o5
@flo
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5. ;Ha tenido alguna vez dificultad para encontrar vestidos de bafio?

asi

Bpo

6. ; Que talla de vestido de baiio es usted?

x5

a3

apd
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7. . Cree usted que las empresas dedicadas a la venta de vestidos
de bafio presentes actualmente en Bogota, satisfacen las
necesidades de las mujeres de talla grande?

asi
Bho

8. ; Qué colores cree usted que deberian contener los vestidos de
baiio para mujeres de talla grande?

BClaros
BOscuros
OFasteles
Ovivos
BEstampados
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ANEXO 3. Encuesta - Mujeres de talla grande

Nombre Fecha

1. Seleccione el rango de edad en el cual usted se encuentra.

1.115a20
1.221a25
1.326a31
1.432a37
1.538a43
1.6 44 a 49
1.7 50 en adelante

2. ¢ A qué estrato pertenece?

21 1y2
22 3y4
23 5y6

3. Usa usted especificamente vestidos de bafio ?

Sl NO
Si surespuesta es NO, Gracias porsu colaboracién en esta encuesta. De lo contrario avance a la 4.
4. ¢Ha tenido alguna vez dificultad para encontrar vestidos de bafio ?

Sl NO
5. ¢le gustaria encontrar en el mercado un lugar dedicado Unicamente a la venta de
vestidos de bafio para mujeres de talla grande?

Sl NO
6. ¢Que talla de vestido de bafio es usted?

6.1 XS
6.2S
6.3 M
6.4L
6.5 XL
6.6 XXL
6.7 XXL

7. ¢Qué colores cree usted que deberian contener los vestidos de bafio para mujeres de ta

7.1Claros

7.2 Oscuros

7.3 Pasteles

7.4Vivos ( fucsia, naranjas, verdes, entre otros)

7.5 Estampados
8. éCree usted que las empresas dedicadas a la venta de vestidos de bafio presentes
actualmente en Bogot3, satisfacen las necesidades de las mujeres de talla grande?

N NO

117



1. Seleccione el rango de edad en el cual usted se encuentra,

o520
|21 525
026 a3
032537
B35 5 43
044 5 49

B850 en adelante

2.2 A que estrato pertenece?

Oly2
|3y 4
05y E
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3. sUsa usted especificamente vestidos de baiio?

as

Bha

4. ¢ Ha tenido alguna vez dificultad para encontrar vestides de bafo?

osi
Bro
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5. ;Le gustaria encontrar en el mer¢ado un lugar dedicado
unicamente a la venta de vestidos de bafio para mujeres de talla
grande?

4%

= 1]

Bkl

6. ; Que talla de vestido de bafio es usted?

0%

akd
aL
oxL
oxxL
BEAAL
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7. ¢ Queé colores cree usted que deberian contener los vestidos de
bafio para mujeres de talla grande?

0%

. BClaros
BOscuros
|& a9 OPasteles
it 0
== O%ivos
g
B BEstampados

8. i Cree usted que las empresas dedicadas a la venta de vestidos
de baiio presentes actualmente en Bogota, satisfacen las
necesidades de las mujeres de talla grande?

asi

BMo
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ANEXO 4. Cuestionario

Nombre Fecha
1. Seleccione el rango de edad en el cudl usted se encuentra.

1.115a20
1.221a25
1.326a31
1432a37
1.538a43
1.644 a49
1.7 50 en adelante

2. ¢, Cudl es su mayor nivel de escolaridad alcanzado?

2.1 Estudios primarios

2.2 Estudios secundarios

2.3 Estudios técnicos

2.4 Estudios universitarios Pre grado
2.5 Estudios universitarios Post grado

3. ¢ A qué se dedica actualmente?

3.1 Estudiar

3.2 Trabajar

3.3 Estudiar y trabajar
3.4 Ama de casa

3.5 Independiente

3.6 Pensionada

4. ¢ A qué estrato pertenece?

41 1y2
42 3y4
43 5y6

5. ¢ Con qué frecuencia compra usted prendas de vestir para el verano tales como vestidos de bafio,
pareos, entre otros?

5.1 Semanal

5.2 Quincenal

5.3 Mensual

5.4 Semestral

5.5 Eventualmente

6. ¢, Donde acostumbra a comprar sus prendas de vestir para el verano?

6.1 Centros comerciales

6.2 Almacenes de cadena ( Ej: Exito, Carrefour)

6.3 Almacenes que no se encuentran en centros
comerciales

6.4 Directamente con disefiadores reconocidos

6.5 Outlets

6.6 Personalizado con modistas

6.7 Otro, ¢Cual?

122



7. Usa usted especificamente vestidos de bafio ?
SI NO
Si su respuesta es NO, continle con la pregunta nimero 8, de lo contrario avance a la 9.
8. Marque con una x la opcién que mejor describa la raz6n por la cual usted no usa vestidos de bafio.
8.1 No encuentra vestidos de bafio de su talla
8.2 No se encuentran disefios a la moda
8.3 Son demasiado costosos
8.4 No es una prenda con la que se sienta comoda
8.5 Otra , cuél?
Gracias por su colaboracién en esta encuesta.
9. ¢Ha tenido alguna vez dificultad para encontrar vestidos de bafio ?
SI NO
Si su respuesta es Sl, continGie con la pregunta nimero 10, de lo contrario avance a la 12.
10. Marque con una x el problema que més se le presente a la hora de comprar vestidos de bafio.
10.1 No se encuentra la talla adecuada
10.2 Los disefios no son de su agrado

10.3 Son demasiado costosos
10.4 Otra, cual?

11. Siente inconformidad al no encontrar el modelo de vestido de bafio adecuado para su estilo y edad?
SI NO

12. ¢Encuentra vestidos de bafio de su talla relativamente facil?
SI NO

13. Usualmente los vestidos de bafio que compra mantienen su calidad inicial durante:

13.1 Entre una semana y un mes
13.2 Entre uno y seis meses
13.3 Entre seis meses y un afio
13.4 Mas de un afio

14. ¢ Cuéantos vestidos de bafio compra usted al afio?

14.1Entrely 2
142 Entre2y 4
14.3Entre4y 6
14.4 Mas de 6
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15. ¢ Le gustaria encontrar en el mercado un lugar dedicado Gnicamente a la venta de vestidos de bafio
para mujeres de talla grande?

Sl NO

16. Ademés de una buena horma, ¢que otro aspecto cree usted que seria agradable encontrar en un
vestido de bafio?

16.1 Uso de materiales nowedosos; Ej: Lana, fibras
naturales, pinturas , entre otros.

16.2 Incrustacién de accesorios a la moda
16.3 Estampados
16.4 Otro, ¢cudl?

17. ¢ Que talla de vestido de bafio es usted?

17.1 XS
1728
17.3 M
17.4L
175X
17.6 XL
17.7 XKL

18. ¢ Qué colores cree usted que deberian contener los vestidos de bafio para mujeres de talla grande?

18.1 Claros

18.2 Oscuros

18.3 Pasteles

18.4 Viwos ( fucsia, naranjas, verdes, entre otros)
18.5 Estampados

19. ¢ Cree usted que las empresas dedicadas a la venta de vestidos de bafio presentes actualmente en
Bogot4, satisfacen las necesidades de las mujeres de talla grande?

SI NO

20. ¢,Con qué modelo de los presentados a continuacion se identifica mas usted?

™2

Enterizo Bikini

21. ¢ Posee usted una marca predilecta de vestidos de bafio?

Sl NO
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22. ¢, Cuanto acostumbra a pagar usted por un vestido de bafio?

22.1 Entre $30.000 y $50.000
22.2 Entre $51.000 y $70.000
22.3 Entre $71.000 y $90.000
22.4 Entre $91.000 y $100.000
22.5 Mas de $101.000

23. ¢ Compraria usted un vestido de bafio un poco méas costoso pero disefiado y dirigido en su totalidad
a satisfacer las mujeres de talla grande, pero que de igual forma satisfaga las necesidades de Ia]

generalidad de mujeres de Bogota?

Sl NO

24, ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un \estido de bafio que se acomode a sus

necesidades, especialmente en materia de talla y disefio?

24.1 Entre $30.000 y $50.000
24.2 Entre $51.000 y $70.000
24.3 Entre $71.000 y $90.000
24.4 Entre $91.000 y $100.000
24.5 Més de $101.000

25. ¢, Como acostumbra a pagar sus compras, especificamente sus vestidos de bafio?

25.1 Efectivo

25.2 Tarjeta débito

25.3 Tarjeta de crédito
25.4 Cheque

25.5 Bonos (Sodexho, etc)

26. ¢(,Como le gustaria adquirir los vestidos de bafio?

26.1 En centros comerciales.

26.2 Realizando las compras via internet.

26.3 Solicitando via telefénica una visita a su hogar
con el fin de definir tallas, modelos ,etc a su gusto.
26.4 En un almacén que no se encuentre dentro de un
establecimiento comercial.

26.5 Otro, ¢, Cual?

27. Ordene en orden de importancia (de 1 a 5, siendo 5 la méas importante) las siguientes

caracteristicas del lugar de compra de vestidos de bafio.

27.1 Decoracién ( colores, imagenes, mostradores)
27.2 Comodidad ( muebles, olores, musica,
temperatura, iluminacion)

27.3 Distribucion de las prendas

27.4 Vestier

27.5 Maniquies
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ANEXO 5. Caracteristicas del producto de Maria Boni  lla.

PLAN DE MERCADEO - ESTRATEGIAS

| ESTRATEGIA DE PRODUCTO |

SITUACION #

OPINIONES Y SUGERENCIAS DE LAS ENCUESTADAS

SOLUCION DE MARIA BONILLA

No encontrar disefios del agrado de la usuaria.

Disefios innovadores y que se adaptan a
todo tipo de mujer, junto con la]
utilizacion de materiales que favorecen
el modelamiento de la figura de la mujer
tales como el Power.

No encontrar la talla adecuada para su cuerpo.

Se manejan tallas desde la S hasta la
XKL

Calidad inicial mas de un afio.

Trabajar con lycras gruesas cuya,
resistencia al desagaste sea elevada y
sus colores perduren con el tiempo y a;
pesar de las condiciones a las cuales
se les exponga.

Uso de telas estampadas.

Disefios con telas estampadas.

Accesorios en los vestidos de bafio.

Incrustacion de accesorios a la moda en
los vestidos de bafio.

Si la parte de arriba horma bien, la de abajo no y viceversa.

Se ofrece la opcién de adquirir tallas
diferentes para cada parte que conforma
el vestido de bafio.

Poca oferta de la talla M.

La planeaciéon de la produccion se
inclinard un poco méas hacia la talla M,
debido a que la mayor concentracién de
demanda se presenta en ésta talla.

Se sienten a gusto con colores vivos.

Se utilizan telas con colores \Vivos tales
como fucsias, verdes, azules, amarillos
entre otros.

Desean colores sobrios en sus vestidos de bafio.

Ademas de utilizar colores s, se
ofrece una gama de tonalidades sobrias
tales como negros, grises y blancos.

10

Tonalidases pasteles no son muy demandadas

Se elaborara un modelo por coleccién
en todalidades pasteles, debido a que
aunque no se demandan en gran
cantidad, siempre existira un cliente que
lo desee y hay que satisfacer sus
necesidades.

11

Las encuestadas desean tener tanto bikinis como enterizos y tankinis.

Se tienen por coleccién enterizos bikinis
y tankinis para todo tipo de mujer.
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ANEXO 6. Diagrama de flujo proceso de empaque Maria  Bonilla

Diagrama de Proceso o
Version:
Vigencia: 11/11/09 01

MARIA BONILLA

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla
Marcela Agudelo

RESPONSABLE : RESPONSABLE : RESPONSABLE : RESPONSABLE
Maria Bonilla : Satélite : Proveedor : Maria Bonilla
Socias: Maria Fe;naur:jd:ioBomlla/ Marcela : Moda intima : John Emily Narvaez : ocias: Maria e;ngaur::lealo onilla arcela
| | |
| | |
| | |
1. Realizar los | ! !
pedidos tanto de [ ! !
vestidos de bafio | : :
como de etiquetas. : | |
| | |
¢ | | |
| | |
2. Comprar el | | |
cauchoy la tela t + |
correspondiente. | | |
| | |
| | \ 4 |
| 3. Entregar el | |
| producto | 3. Entregar a | 4. Recibir las
| terminado a Maria | Maria Bonilla la | o N
1 »  Bonillaensu ! > cantidad ! p| Materias primas y
| respectiva bolsa ! demandad de ! efectuar el pago a
| sellopac ! etiquetas. ! los proveedores.
: transaparente : :
[ ! ! Preparar tiza,
| : : tijeras, maquina
: | | de coser, caucho
| | | y etiquetas.
| | |
| | |
: : : 5. Tomar la telay
| | | marcar sobre ella un
| | | rectangulo de de 30
| | | cm de alto x 32 cm
| | | de ancho
| | |
| | |
| [ [ 6. Cortar el
| | | rectangulo de tela.
| | |
| | |
| ! ! 7. Doblar a un
| : : centimetro del
: | | extremo superior y
| | | coser con la méaquina
| | | de coser.
| | |
| [ [ 8. Unir los extremos
| | | laterales con la maquina de
| ! ! coser, teniendo en cuenta
| : : que la costura realizada en
: | | el paso anterior quede por
| | | dentro .
| |
: | | - \
| | | 9. Unir el extremo
| | | inferior (extremo
| | | contrario al a costura
| | | del paso 7) con la
| | | maquina de coser.
| | |
| | |
Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla y Marcela Agudelo
Este documento impreso se considera copia no controlada Page 1
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Diagrama de Proceso

MARIA BONILLA

Vigencia: 11/11/09 01

Version:

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla
Marcela Agudelo

RESPONSABLE

Maria Bonilla

Socias: Maria Fernanda Bonilla / Marcela Agudelo

10. Remover hilos e
imperfecciones
obtenidas luego de
realizar los pasos
anteriores.

A
11. Introducir en la
bolsa de tela
obtenida, la bolsa
sellopac
transparente.

12. Introducir el
vestido de bafio
en la bolsa
obtenida.

13. Tomar el
carrete de elastico
y cortar un trozo
de 20 cm de largo.

14. Introducir el
elastico por la
ranura de la
etiqueta.

15. Hacer un nudo con
los extremos del
elastico de manera
que la etiqueta no se
salga.

.

16. Amarrar el
extremo superior de la
bolsa con el elastico
obtenido en el paso
anterior.

17. Acomodar la bolsa
y sus componentes de
manera que se vea
prolija y agradable a la
visa.

FIN

Este documento impreso se considera copia no controlada

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla y Marcela Agudelo
Page 1
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ANEXO 7. Diagramas de flujo de operaciones canales

. Primario

de distribucioén.

Diagrama de Flujo de Proceso RESUMEN
Actual
Empresa: Maria Bonilla Simb. No Tiempo Dist. (m)
Proceso: Distribucion Primaria O 8| 795,00 0]
Desde: Recoger mercancia en satélite [} 1] 282,00 0|
Diagramo: Maria Fernanda Bonilla, Marcela Agudelo \4 1] 100,00 0|
Fecha: Febrero de 2010 [ 2 50,00 14833,68
Revisé y Aprobé: D 0 0,00 0
Metodo Actual _X_ propuesto__ Total 12 1227 14833,68
Hombre__ Material__Hoja 1/2 Observaciones: El tiempo observado se expresa en minutos, la distancia en metros.
Tiempo
No Actividad (@) O v = D mi: Distanc.m | Eliminar | Combinar [ Cambio |Observacion|
Transporte a
. 25,00 7021,84
1 satélite —
Recepcion /
1 de 40,00 0
mercancia
Inspeccién Ejecutada
1 de calidad 282,00 0 por dos
empleados
Pago de
2 mercancia 10,00 %0
3 Cargue de JG\ 170,00 0
mercancia
Transporte \
de
2 ; >< 25,00 7021,84
mercancia a
Marfa Bonilla]
Descargue
de
4 mercancia >< 170,00 0
en Maria
Bonilla
Almacenami
ento de
1 mercancia 100,00 700
en bodega
Ingreso de
datos de
5 mercancia e/ 120,00 0
en base da
datos
Actualizacio
nde las
comunidade
s \irtuales a
6 las que 240,00 0
pertenece
Marfa Bonilla]
(Facebook,
pagina de
internet)
Duracion
aproximada
de
. Gestion de 40,00 0 interaccion
\entas dela
vendedora
conel
cliente
s Entregalﬁnal 5.00 o
al usuario
TOTAL 8 1 1 2 1227,00 14833,68
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Secundario

Diagrama de Flujo de Proceso

Empresa: Maria Bonilla
Proceso: Distribucién Primaria
Desde: Recoger mercancia en satélite

Diagramé: Maria Fernanda Bonilla, Marcela Agudelo

Fecha: Febrero de 2010
Revisd y Aprobo:
Metodo Actual __propuesto_X_
Hombre__ Material__Hoja 1/2

RESUMEN

Simb.

Actual

No

Tiempo

Dist. (m)

1135,00

0

O

282,00

0

v

100,00

0

—

150,00

14833,68

D

0,00

0

Total

15

1667

14833,68

Observaciones: El tiempo observado se expresa

en minutos,

la distancia en metros.

No

Actividad

O

D ﬂempo
min

Distanc.m

Eliminar

Combinar

Cambio

Observacion|

Transporte a
satélite

25,00

7021,84

Recepcion
de
mercancia

><

40,00

Inspeccién
de calidad

282,00

2
Empleados

Pago de
mercancia

10,00

90

Cargue de
mercancia

170,00

Transporte
de
mercancia a
Maria Bonilla|

25,00

7021,84

Descargue
de
mercancia
en Maria
Bonilla

170,00

Almacenami
ento de
mercancia
en bodega

100,00

700

Montacargas

Ingreso de
datos de
mercancia
en base da
datos

120,00

Actualizacié
nde las
comunidade
s \irtuales a
las que
pertenece
Maria Bonilla|
(Facebook,
pagina de
internet)

240,00

Cargue de
mercancia

170,00

Montacargas

Transporte
de
mercancia a
distribuidore
s

60,00

Descargue
de
mercancia
en
distribuidor

170,00

Gestion de
ventas
Impulsadora
s

40,00

Ofrecen los
productos en
el stand
designado a
Maria Bonilla|
durante los
horarios
permitidos

10

Entrega final
al usuario

5,00

El cliente
directamente
adquiere y
paga su
producto en
el
distribuidor

TOTAL

10

1627,00

14833,68
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Terciario

Diagrama de Flujo de Proceso

Empresa: Maria Bonilla
Proceso: Distribucién Primaria
Desde: Recoger mercancia en satélite
Diagramd: Maria Fernanda Bonilla, Marcela Agudelo
Fecha: Febrero de 2010
Revis6 y Aprobd:
Metodo Actual __ propuesto_X_
Hombre__ Material__Hoja 1/2

RESUMEN

Actual

Tiempo

Dist. (m)

1255,00|

0|

282,00}

0|

100,00

0|

150,00

14833,68

0,00

0|

Total

15

1787

14833,68

Observaciones: El tiempo observado se expresa

en minutos,

la distancia en metros.

No

Actividad

@)

D Tiempo

min

Distanc.m

Eliminar

Combinar

Cambio

Observacion|

Transporte a
satélite

25,00

7021,84

Recepcion
de
mercancia

)<

40,00

Inspeccién
de calidad

282,00

2
Empleados

Pago de
mercancia

10,00

920

Cargue de
mercancia

170,00

Transporte
de
mercancia a
Maria Bonilla|

25,00

7021,84

Descargue
de
mercancia
en Maria
Bonilla

170,00

Almacenami
ento de
mercancia
en bodega

100,00

700

Montacargas|

Ingreso de
datos de
mercancia
en base da
datos

120,00

Actualizacié
nde las
comunidade
s \irtuales a
las que
pertenece
Maria Bonilla|
(Facebook,
pagina de
internet)

240,00

Cargue de
mercancia

170,00

Montacargas|

Transporte
de
mercancia a
los
almacenes
de Maria
Bonilla

\/

60,00

Descargue y
acomodaci6
nde
mercancia
en los
almacenes
de Maria
Bonilla

300,00

Gestion de
ventas por
parte de los
vendedores
del almacén

30,00

Ofrecen los
productos en
el almacén
de Maria
Bonilla

10

Entrega final
al usuario

5,00

El cliente
directamente|
adquiere y
paga su
producto en

caja

TOTAL

10

1747,00

14833,68
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ANEXO 8. Diagrama de Operaciones Canales de Distrib

Primario

ucion

MARIA BONILLA
MARIA BONILLA S.A.S
DIAGRAMA DE OPERACIONES
CANAL DE DISTRIBUCION PRIMARIO

Disefio preestablecido

25 min Transporte a satélite
_ Recepcion de
40 min mercancia
288 min 1 |Inspeccidn de calidad
10 min Pago de mercancia
170 min Cargue de mercancia
. Transporte de mercancia a
25 min , .
Maria Bonilla
170 min ° Descargue de mercancia
en Maria Bonilla
100 min Almacenamiento de
ercancia en bodega
120 min Ingreso de datos de
mercancia en base de datos
240 min Actualizacion de
comunidades virtuales
40 min Gestién de ventas
5min

Entrega al usuario final

RESUMEN
Situacion: Actual

Numero de Operaciones: 8
Ndmero de inspecciones: 1
Nidmero de Almacenamientos: 1
Nimero de Transportes:2
Tiempo Total: 1227min
Fecha: Febrero de 2010
Elaborado por: Maria Fernanda Bonillay

Marcela Agudelo
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Secundario

MARIA BONILLA
MARIA BONILLA S.A.S
DIAGRAMA DE OPERACIONES
CANAL DE DISTRIBUCION SECUNDARIO

Disefio preestablecido

25 min Transporte a satélite

Recepcion de

40 min mercancia

282 min 1 | Inspeccion de calidad

10 min Pago de mercancia
170 min Cargue de mercancia

Transporte de mercancia a
Maria Bonilla

25 min

Descargue de mercancia
en Maria Bonilla RESUMEN

170 min

Situacidn: Propuesta
Numero de Operaciones: 10
NUmero de inspecciones: 1
Ingreso de datos de Numero de Almacenamientos: 1

Imacenamiento de
ercancia en bodega

100 min

120 min ) NG d .3
mercancia en base de datos umero de transportes:
Tiempo Total: 1667 min
240 min Actualizacién de Fecha: Febrero de 2010
comunidades virtuales Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla'y
Marcela Agudelo
170 min Cargue de mercancia
60 min Transporte de mercancia a

distribuidores

170 min i
Descargue de mercancia en
40 min distribuidores
Gestion de ventas
5min Q Entrega al usuariofinal
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Terciario

MARIA BONILLA
MARIA BONILLA S.A.S
DIAGRAMA DE OPERACIONES
CANAL DE DISTRIBUCION TERCIARIO

Disefio preestablecido

25 min

40 min

282 min

10 min

170 min

25 min

170 min

100 min

120 min

240 min

170 min

60 min

300 min

30 min

5min

Transporte a satélite

Recepcién de
mercancia

1 | Inspeccién de calidad

Pago de mercancia
Cargue de mercancia

Transporte de mercancia a
Maria Bonilla

Descargue de mercancia
en Maria Bonilla

Imacenamiento de
ercancia en bodega

Ingreso de datos de
mercancia en base de datos

Actualizacion de
comunidades virtuales

Cargue de mercancia

Transporte de mercancia a
distribuidores

° Descargue de mercancia en
distribuidores

o Gestion de ventas

@ Entrega al usuario final

RESUMEN
Situacion: Propuesta

Numero de Operaciones: 10
Numero de inspecciones: 1
Numero de Almacenamientos: 1
Numero de transportes: 3
Tiempo Total: 1787min
Fecha: Febrero de 2010
Elaborado por: Maria Fernanda Bonillay
Marcela Agudelo
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'VESTIDOS DE BANO

Lo

MARIA BONILLA

{Es una empresa colombiana que disefia 7 comercializ!
ivestides de bafios en rodo ripo de talls, disefics 7 mal
ireriales. :

Ubicada en 1 cindad de Bosoti, en b carrera 7C %
111039, barrio Santa Ana occidental, pretends Hevar aé
ila mayor canridad de mujerss posible, con &l fin de sa
tisfacer sus necesidades en materia de prendas de vera!
‘no, especificaments vestides de bafio, brindande mo-|
!delos pam todo tipe de cuerpes junte con disefios in!
Encwadﬂfes, esmmpados & ncrustacion de accesorics!
‘siempre orientados al sepuimisnto de las tendencias de!
Ela moda del momento. :

| NOVIEMEBRE

{REF: Bb09_1 3
1 Traje de bafic Spo Hkini lpem coloe doleta, menstacion & la pane bajat
ide accescric tlpe flor bordida en lentejuelas ¢ masmacillas del misme celor
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'REF-BNOS 2
Tmje de befic tpe bikni Iy color sende esmemlds, ].lhs':.mlsq
Jbmsier tipo wiingule con diferente color en cida pies

TREF:M_3 :
i Toaje de bafio tipe bikind, lyem a myes en sonalidades agnamaring, lila
Ewwde;mﬁ.immﬁémdgmﬁeﬂpoéﬂbmmﬁuﬁgﬂdcmi
icelor en la parte baja :

Pigina &
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+ o de e
! Dios pagos s uho del S0% ded
swvalor toml

?R_EF:MJ : ?REF:M_E :
i Traje de batio tipo bilind, lyen cdor lila y momde, baser tpe miangule: 1 Tmaje de bafio tipo bikin, lye lila, brasier de una sola pies con dberun :
Emd&ﬂemmhmmmzhmh@c:mmuﬁami ien forma de U en o cento con realee. H
i lyera. momada. : H

Pigina &
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* COLECCION ™
| NOVIEMBRE |
. 2000

brigig =m T S S P

iTnie de bafT.oijo mnkind, lpoa momada y blmes esompads en flores,
| paree supeior cruzda formande un escote en U con realee.

{REF: BN09_6 :
1 Traje de bafio dpo bikini Ipora color rojo, beleros mnee en brasier come |
iem paree bajz, amarees laserales. :

COLECCiON ™
NOVIEMBRE |
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iTﬂje de bafia ripe hikini Ipers eclor werds amlade, brsisr semi sazls
toomea de lyom megra en la parte inferior i cual se sujen mediante an

taccesorio en metl de forma cuadmda

iTﬂje de batic sips bikin lyers coler rosde v leopards rosads, brasier
itipe wmiingule, parte infeior con incrostacién de acosozic tpa botom |
iformde en lyera leoparda rosada. :

Pigina |3
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'Tnjede’nnmﬂpe Teikini, Tyomas cofe y estampada en verdes, Dlau.ecl;cﬂfh
s parte Inferior de amarado larers] con vera estampada

njede:mﬁ;ﬁpehihti,lgmsne;ﬂ?mpﬂdammﬁuusymi
mﬂdemazmmdmdelapa_aeﬁunul,mmodgmlmh

: paxte inferior,
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iTn]edenm;hchhm]gﬂﬁmmnm'bhnmmdas lEn:les..'

‘amamnjadas y amarillas, paree inferior semi cachetess, bmsier sp-r.- : :
Mﬁloam'b-clﬂc:iehml,m_ : ETﬂjedghﬁnﬁchhﬂlyﬂmdeammﬂ:ﬂbhnommpﬂﬂaLi
: : ipa.tbe infericy mini tnga de amarrade lateral perte seperior go!
: : imiingale. :

Pagina & Pagina |7
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5 £
{REF: BNO9 13

ETnje de tafic tipo bikini, lpem fusis con pepas megms, bmsier tipo !
midngule enmelamde en el medic, parts inferior con comea negra. :
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* COLECCION ™
NOVIEMERE '
2009

: ;

' REF: BND9_15 i
: Traje de bafio tipo bikini, lpora negra con tigvesa amazilla, parte inferics !
| oom comea en 1y fgees v laoo nezes, busier tipe miangolo con bese H

Fagina 20

" COLECCION ™
. NOVIEMBRE |
. 2000

iTnje de tafic tipo enterizo, lyom estmpads en coloves wverdes, cofes 3,'5
tblaneo, axpollas de metal en las dmmts L cuiles 3= cuon =l parte !
- H

| Maria Bonita g | Pagina 11
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- NOVIEMBRE |

+ barm de mpn
1 Dros pagos cadz uno ded 50%.dad
+valor tood

{REF: TR 2
iTraje de bafic tips tankini, lyoras megm y estwpada tigresa smarilla,
Ia..—.ll-,'mdg,;meimfﬂimmnmmml}manfn}'hmddmhmi ioomes de lyom tigres come base del brmsier, pazte infeicr de amarmds |
imaterizl, brasiar tipo miingula. : ilatensl com el mismo marerial de 13 comes masem. :

o
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ANEXO 10. Fichas técnicas Maria Bonilla

FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO-REF _ [BN09 2 |
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Verde E liso
Lycra total 0.65 m Lila liso
Marquillas 0.08 m Azul liso
Accesorios NA NA
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bano tipo bikini, lycra color verde

esmeralda, lilay azul rey, brasier tipo tridngulo con

diferente color en cada pieza.
IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09 3
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Café rayas
Lycra total 0.65 m Lila rayas
Marquillas 0.08 m Verde rayas
Accesorios 1 Flor Azul C rayas
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo tankini, lycra morada y blanca

estampada en flores, parte superior cruzada

formando un escote en U con realce.
IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_4
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Lila liso
Lycra total 0.65 m Azul liso
Marquillas 0.08 m
Accesorios NA NA
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafo tipo bikini, lycra color lila y morado,

brasier tipo triangulo con doble amarre en la parte

trasera. Parte inferior con correa ancha en lycra

morada.
IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09 5
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Lila liso
Lycra total 0.65 m
Marquillas 0.08 m
Accesorios NA NA
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafo tipo bikini, lycra lila, brasier de una

sola pieza con abertura en forma de Uen el centro

con realce.
IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF TNO9 1
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Power forro 0.5 m Morado estampado
Lycra total 0.65 m Blanco estampado
Marquillas 0.08 m
Accesorios NA NA
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo tankini, lycra morada y blanca

estampada en flores, parte superior cruzada

formando un escote en U con realce.
IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_6
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Rojo liso
Lycra total 0.65 m
Marquillas 0.08 m
Accesorios NA NA
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo bikini, lycra color rojo, boleros

tanto en brasier como en parte baja, amarres

laterales.
IMAGEN
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FICHA TECNICA Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_7
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Verde P liso
Lycra total 0.65 m Negro liso
Marquillas 0.08 m
Accesorios 1 Herraje m

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X

DESCRIPCION

Traje de bafio tipo bikini, lycra color verde azulado,
brasier semi straple, correa de lycra negra en la
parte inferior la cual se sujeta mediante un
accesorio en metal de forma cuadrada.

IMAGEN

154



FICHA TECNICA Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_8
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Rosado liso
Lycra total 0.65 m Leopardor |estampado
Marquillas 0.08 m
Accesorios 1 Botén F

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X

DESCRIPCION

Traje de bafo tipo bikini, lycra color rosado y
leoparda rosada, brasier tipo triangulo, parte
inferior con incrustacion de accesorio tipo botdn
forrado en lycra leoparda rosada.

IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09 9
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Café liso
Lycra total 0.65 m Verde C estampado
Marquillas 0.08 m Café estampado
Accesorios NA NA Verde O estampado
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo bikini, lycras café y estampada

en verdes, blanco y café, parte inferior de

amarrado lateral con lycra estampada.
IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09 11
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Fucsia puntos
Lycra total 0.65 m Amarillo puntos
Marquillas 0.08 m Blanco puntos
Accesorios NA NA Naranja puntos

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X

DESCRIPCION

IMAGEN

Traje de bafo tipo bikini, lycra fucsia con pepas
blancas, rosadas, verdes, anaranjadas y amarillas,

parte

inferior semi

cachetero, brasier tipo

triangulo con boleros de la misma lycra.
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FICHA TECNICA Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_10
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Amarillo estampado
Lycra total 0.65 m Negro estampado
Marquillas 0.08 m Negro liso
Accesorios 1 Herraje m

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo bikini, lycras negra y estampada
en amarillos y negro, brasier de amarre en el
centro de la parte frontal, accesorio de metal en la
parte inferior.

IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla ag

CODIGO - REF BN09_12
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m verde estampado
Lycra total 0.65 m blanco
Marquillas 0.08 m
Accesorios NA NA
S M XL XXL

TALLAS X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo bikini, lycra verde con cuadros

blancos estampados, parte inferior mini tanga de

amarrado lateral, parte superior tipo tridngulo.
IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_13
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Fucsia estampado
Lycra total 0.65 m Negro estampado
Marquillas 0.08 m
Accesorios NA NA
S M L XL XXL

TALLAS X X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafo tipo bikini, lycra fucsia con pepas

negras, brasier tipo tridngulo entrelazado en el

medio, parte inferior con correa negra.
IMAGEN
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FICHA TECNICA Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_14
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Rosado rayas
Lycra total 0.65 m Fucsia rayas
Marquillas 0.08 m Rosa P rayas
Accesorios 2 flor

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X

DESCRIPCION

Traje de bafio tipo bikini, lycra de rayas en
tonalidades rosadas, brasier tipo straple, parte
inferior con incrustacidon de accesorio tipo flor con
centro de boton.

IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_15
MATERIAS PRIMAS
Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Negro liso
Lycra total 0.65 m Tigre A estampado
Marquillas 0.08 m Negro estampado
Accesorios NA NA
S M XL XXL

TALLAS X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafo tipo bikini, lycra negra con tigresa

amarilla, parte inferior con correa en lycra tigresay

lazo negro, brasier tipo triangulo con base.
IMAGEN

162



FICHA TECNICA Maria Bonilla e

CODIGO - REF EN09_1
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Power forro 0.5 m Verde C estampado
Lycra total 0.65 m Verde O estampado
Marquillas 0.08 m Blanco estampado
Accesorios 4 Herraje C Café estampado

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X

DESCRIPCION

Traje de bafo tipo enterizo, lycra estampada en
colores verdes, cafés y blanco, argollas de metal en

las tirantas las cuales se cruzan en la parte trasera.

IMAGEN
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF BN09_16
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Jaibel forro 0.5 m Café rayas
Lycra total 0.65 m Fucsia rayas
Marquillas 0.08 m Azul rayas
Accesorios NA NA Verde rayas

S M L XL XXL
TALLAS X X X X X

DESCRIPCION

IMAGEN

Traje de bafo tipo bikini, lycras café y de rayas en
tonalidades café lila, azul y verde, parte inferior
con correa en lycra a rayas y lazo del mismo
material, brasier tipo triangulo.
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FICHA TECNICA

Maria Bonilla e

CODIGO - REF TNO9 2
MATERIAS PRIMAS

Material Cantidad Unidad Color Tipo
Power forro 0.5 m Negro liso
Lycra total 0.65 m Negro estampado
Marquillas 0.08 m Tigre A estampado
Accesorios NA NA

S M XL XXL
TALLAS X X X X
DESCRIPCION

Traje de bafio tipo tankini, lycras negra y

IMAGEN

estampada tigresa amarilla, correa de lycra tigresa
como base del brasier, parte inferior de amarrado
lateral con el mismo material de la correa. trasera.
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ANEXO 11. Proveedores

COTIZACIONES

. Academia Colombiana de Diseiio y Alta Costura
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* Fajas Modeladoras y Vestidos de Bafio — Cexylip
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e JASDY Creaciones — Disefio y Moda
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ANEXO 12. Diagrama de flujo Satélite

Diagrama de Proceso

MARIA BONILLA

Vigencia: 11/11/09 01

Version:

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla

Marcela Agudelo

RESPONSABLE

Hedy moda intima

Hedy

INICIO

1. Aclarar dudas
acerca de los disefios
proporcionados por
Maria Bonilla

v

2. Reciba la
materia prima por
Parte de Maria
Bonilla

|

3. Posicionar y
marcar con tiza el
molde del vestido
de bafio sobre la
tela seleccionada.

v

4. Cortar los
moldes siguiendo
el contorno
trazado.

|

5. Adecuar la
magquinaria con
los implementos

necesarios para el
paso siguiente.

!

6. Coser
completamente
las piezas del
vestido de bario.

A
7. Unir el elastico
a las piezas
obtenidas
anteriormente
mediante la
fileteadora.

Este documento impreso se considera copia no controlada

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla y Marcela Agudelo
Page 1
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Diagrama de Proceso

MARIA BONILLA

Version:
Vigencia: 11/11/09 01

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla
Marcela Agudelo

RESPONSABLE -

Hedy moda intima

Hedy

8. Dar el acabado

final a las piezas (4
con el collarin.

9. Verificar la
calidad de la
pieza y sus

acabados

10. ¢ La calidad
es adecuada?

11. Doblar y
empacar el
producto
terminado en la
bolsa sellopac.

v

12. Entregar el
producto
terminado a Maria
Bonilla

FIN

Este documento impreso se considera copia no controlada

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla y Marcela Agudelo
Page 1
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ANEXO 13. Diagrama de flujo proceso general.

Diagrama de Proceso

MARIA BONILLA

Version:
Vigencia: 11/11/09 01

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla
Marcela Agudelo

RESPONSABLE -

Maria Bonilla

Socias: Maria Fernanda Bonilla / Marcela Agudelo

INICIO

1. |dear el disefio
del vestido de
bafio

v

2. Asignar
materiales al
disefio
directamente en el
proveedor

y

3. Efectuar el
pago al proveedor
por la materia
prima
seleccionada.

!

4. Trasladar la
materia prima al
satélite Moda
intima.

v

5. Ejecutar el
proceso
productivo satélite

6. Recibir los
productos
terminados
directamente del
satélite.

7. Descargar la

mercancia en la

bodega de Maria
Bonilla.

8. Ejecutar el
proceso de
empaque de
productos Maria
Bonilla.

v

9. Entregue el
producto al
cliente.

FIN

Este documento impreso se considera copia no controlada

Elaborado por: Maria Fernanda Bonilla y Marcela Agudelo
Page 1
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ANEXO 14. Manual de descripcion de cargos
. Manual de Descripcion de Cargos — Coordinador de Di  sefio

Mavria. Bonilla &g

Manual de Descripcion de Cargos

Fecha De Realizacion: Fecha De Ultima Actualizacion: Cadigo:
01 - 11 -09 01 - 11 -09 C-01c-CD1

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Cargo: Cargo Especifico : Cargo Genérico:
Coordinador Coordinador de disefio Administrativo
Area: Nombre del Cargo Superior : Cargo Superior De Area:
Disefio N/A N/A

Numero de Cargos lguale s: Departamento :

0 Disefio

. MISION DEL CARGO

Diseflar los Vestidos de Bafio, coordinar y administrar eficientemente el area de disefio, con
comunicacion directa con los satélites, cumpliendo con las metas presupuestadas y buscando la mejora
continua de los procesos, reflejado en mayores niveles de ventas y calidad en los productos.

Il. FUNCIONES DEL CARGO

- Disefiar los Vestidos de Bafio, especificando nimero de unidades por disefio.

- Seleccionar los materiales para cada disefio, segln los proveedores elegidos y un presupuesto
determinado.

- Generar los formatos de especificaciones de pedido.

- Organizar los paquetes de pedido incluyendo formato, tela y accesorios.

- Asesorar en asuntos de disefio grafico, merchandising y material promocional.

- Entregar material conceptual y documentos tedricos de la coleccion indicando nombre y

resumenes.

IV. RESPONSABILIDADES:

Maquinaria :
Ninguna
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Contactos :
- Interno: Gerente General, Secretaria, Coordinadores de Logistica y Ventas.

- Externo: Satélites, Coordinador de logistica y clientes.

Datos Confid enciales :
Informacion de proveedores, costos, datos de clientes, disefios a producir.

Responsabilidad Por Supervision
Ninguna

Impacto :

Una mala elaboracion de los disefios, un inadecuado manejo de los materiales 0 una coleccion
poco efectiva a los ojos del mercado puede llevar a pique el proyecto. Por esta razon debe estar
pendiente de las ultimas tendencias del mercado en cuanto a colores, disefios, telas y
accesorios.

V. NIVEL DE EDUCACION

Educacié n Académica o Técnica Béasica : Experiencia:
Técnico o profesional en disefio de modas 1 afio en disefio.

VI. REQUERIMIENTOS

Formacion y Capacitacion : Iniciativa :

Para desempefiar el cargo se requiere  Demostrar capacidad creativa, e
ser estudiante de dltimo semestre, o innovadora a la hora de crear los
tener titulo técnico o profesional de diferentes disefios.

disefio de modas. ¢ Manejar el tiempo para entregar los

paquetes de la coleccion.

¢ Poseer una actitud curiosa hacia el
comportamiento del mercado y la opinién
de los clientes sobre su trabajo.

Complejidad :

La funcién mas compleja es la elaboracion de la coleccion preliminar, donde se debe tener un
gran potencial creativo y un alto conocimiento de las tendencias en cuanto a materiales y del
mercado.
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VII. ESFUERZOS

Auditivos: Visuales:

Ninguno Se requiere de un esfuerzo visual alto para
la ilustracion de los disefios.

Fisicos : Mentales:

Ninguno Se requiere un esfuerzo alto para las
actividades de disefio y estructuracion de los
paquetes de pedido.

VIIl. RIESGOS

Factores d e Riesgo:
Ninguno

Efectos en la Salud:
Ninguno

IX. IMPLEMENTOS DE SEGURIDAD

Ninguno

X. OTROS REQUERIMIENTOS

Ninguno
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. Manual de Descripcion de Cargos — Coordinador de L ogistica y Ventas

Marie. Bonilla G

Manual de Descripcién de Cargos

Fecha De Realizacion: Fecha De Ultima Actualizacion: Cadigo:
01 - 11 -09 01 - 11 -09 C-02c-CLV1

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Cargo: Cargo Especifico : Cargo Genérico :
Coordinador Coordinador de logistica y ventas Administrativo
Area: Nombre Del Cargo Superior: Cargo Superior de Area:
Administrativa N/A N/A

Numero de Cargos Iguales: Departamento:

0 Administrativo

II. MISION DEL CARGO

Coordinar la logistica entre el departamento de disefio y los satélites, garantizar que se entregue la
produccién en las fechas establecidas.

. FUNCIONES DEL CARGO

Entregar la informacién de disefios requeridos por periodo, recibir la coleccion a producir, y
autorizar las unidades aprobadas.

Ejecutar las 6rdenes de compra de acuerdo a la seleccion del area de disefio.

Aprobar los paquetes de pedido y estructurar la logistica de transporte y recibido a los satélites.
Organizar las actividades promocidnales propuestas en la estrategia de mercadeo.

Generar una base de datos de clientes.

Tomar las decisiones sobre el comportamiento de la demanda y monitorear el comportamiento de
las ventas a través del tiempo.

Controlar la calidad de las prendas recibidas.

IV. RESPONSABILIDADES:

Maquinaria :
Ninguna




Contactos :

- Interno: Coordinador de Disefio, Gerente General y Secretaria.
- Externo: Satélites, clientes y proveedores.

Datos Confidenciales

Informacion de proveedores, costos, disefios a producir e informacion financiera.

Responsabilidad p or Supervision :
Ninguna

Impacto :

Cargo con mayor responsabilidad en el proyecto, dado que tiene que aprobar los movimientos
del area de disefio y administrar la cadena de valor.

V. NIVEL DE EDUCACION

Educacion Académica o Técnica Béasica
Profesional en Ingenieria industrial o
IAdministracion de Empresas

Experiencia :
1 afio en cargos administrativos

VI. REQUERIMIENTOS

Formacion y Capacitacion :

Para desempenfar el cargo se requiere
se profesional en Ingenieria Industrial o
Administracion de Empresas, conocer
del mercado textil especificamente de
confeccion de prendas de vestir.

Iniciativa :

Ser proactivo con las ventas y desarrollar
actividades y negociaciones que incentiven el
crecimiento de Maria Bonilla.

Complejidad :

La labor donde debe concentrar todas sus fuerzas es en el manejo de las ventas, ya que, es
donde se ve el resultado para toda la compafiia.




VII. ESFUERZOS

Auditivos Visuales
Ninguno Ninguno
Fisicos : Mentales:

Transportarse a las casas de los clientes

Nivel Alto, se deben elaborar documentos,
como informes, bases de datos de clientes,
proveedores entre otros.

VIIl. RIESGOS

Factores d e Riesgo:
Ninguno

Efectos en | a Salud:
Ninguno

IX. IMPLEMENTOS DE SEGURIDAD

Ninguno

X. OTROS REQUERIMIENTOS

Ninguno
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. Manual de Descripcion de Cargos — Vendedora

Mavria. Bonille €g

Manual de Descripcion de Cargos

Fecha De Realizacion:
09 - 03 -10

Fecha De Ultima Actualizacién:
09 - 03 -10

Cadigo:
D-01d-V1

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

Cargo: Cargo Especifico : Cargo Genérico:
Vendedora Vendedora Ventas

Area: Nombre del Cargo Superior Cargo Superior De Area:
Comercial Coordinador de Logistica y Ventas Coordinador

0

Numero de Cargos Iguales :

Departame nto:

Logistica y Ventas

II. MISION DEL CARGO

Involucrarse en todo el proceso para que la empresa siga siendo competitiva, y destacar que su
proactividad e implicacion en todo el proceso comercial y con todo el equipo seran los motores para
alcanzar los objetivos establecidos.

Ill. FUNCIONES DEL CARGO

- Recogida de pedidos.
- Atencion de reclamos.

- Prospeccién del mercado para detectar nuevos clientes.
- Presentacion y venta de los productos y servicios por medio de técnicas de negociacion.

- Seguimiento y cobro de morosos.

IV. RESPONSABILIDADES:

Cumplimentacion de un parte de visitas (nombre del cliente, objeto de la visita, comentarios 0 asuntos
tratados), reporte periddico con su superior para tratar temas relacionados con su actividad en lo que
se conoce como despacho comercial, capacitacion sobre el tema comercial que ofrecerd a sus clientes.




Contactos :
- Interno: Junta Directiva, Coordinadores de Area y Secretaria
- Externo: Proveedores, Clientes, almacenes de cadena y otros almacenes.

Datos C onfidenciales :
Informacion de Proveedores, base de datos de clientes y disefios a producir.

Responsabilidad Por Supervision
Ninguna

Impacto :
El vendedor tiene tanta responsabilidad en obtener nuevos clientes como en mantener

satisfechos a los actuales y alin mas, tiene la obligacion de recuperar clientes que han dejado
de serlo.

V. NIVEL DE EDUCACION

Educacién Académica o Técnica Basica Experiencia:
Profesional Junior en ventas. 2 aflos de experiencia en cargos de ventas.

VI. REQUERIMIENTOS

Formacion y Capacitacion: Iniciativa:
Conocimiento del mercado, saber quiénes - Manifestar actitudes positivas como compromiso,
son los clientes actuales y potenciales determinacion, entusiasmo, paciencia, dinamismo,

. . L . sinceridad, responsabilidad, coraje y honradez.
cuales son los competidores, quién es el lider

del mercado, cudles son los precios - Tener Habilidades para: encontrar clientes,

promedios, qué ofertas son las que tienen generar y cultivar relaciones con los clientes,
mayor impacto o estan en vigencia. determinar las necesidades y deseos de los
clientes, para hacer presentaciones de venta
eficaces, cerrar la venta, brindar servicios posventa
y retroalimentar a la empresa de lo que sucede en
el mercado.

Complejidad :

La funcién mas compleja es la prospeccion. La prospeccion es una parte necesaria del proceso
de la venta; Al mismo tiempo es una actividad que muchos vendedores no hacen correctamente.
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VII. ESFUERZOS

Auditivos: Visuales :

Ninguno Ninguno

Fisicos : Mentales:

Ninguno Tener la capacidad de prevenir conflictos,
incluir servicio en su venta y cerrar la venta.

VIIl. RIESGOS

Factores d e Riesgo:
Ninguno

Efectos en la Salud:
Ninguno

IX. IMPLEMENTOS DE SEGURIDAD

Ninguno

X. OTROS REQUERIMIENTOS

Ninguno
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ANEXO 15. Aspectos Legales

W s
01 =

CAMARRA DE COMERCTO DE BOGOTR
SEDE NORTE
17 DE MARZO DE 2010 HORA 0%:;53:34

ROZITHER RS PAGTHA: 1 d= 3
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* EN JUNIO DE BSTE AR SE FLEGIRAN JUNTA DIRECTIVA ¥ REVISOR FISCAL *
* DE LA CRMARR DE (OMERCIO DE  BOGOTA. LAS INSCHIPCIONES DE *
* CAMDIDATOS DEBEN HACERSZ BN LR PRIMERR QUINCENR DR MAYD, =
* PRRA INPORMACION DETALLADR DIRIGIRSE & LA SEDE PRIRCIPAL, QUINTOD +
* FIS0, O COMUNLICARER AL SIGUIENTE TELEFCHO: 5941000 BENTENSION 2855+

*
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CERTIFICADD DE EXISTENCIA ¥ EEPRESENTACION LBGAL O INSCRIPCION DE
DOCUHERTOS
LA CAMARA DE COMBERCID DE BOGOTA, CON FUNDAMENTD EN LAS MATRICULAS E
IKSCRIPOIONES DEL REGISTRED MERCANTIL
. CERTIFICH:
MCMERE @ MARIA BONILLA SAS
M.I.T. 1 S04334304-4 ADMINISTRACION : DIRECCION SECCIONAL DE TMPUESTOS
DE BOGOTA, BEZIMEN. COMUN
DOMICILIO : BOGOTA 0.0,
) CERTIFICA:
MATRICULA MO: 01955844 DEL-19 DE BNRRO DE 2010
CERTIFICA:
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL - CR 7 C BO: 110 319
MUNICIPLO ; BOGOTA DO, h
EMAIL DE NOTIFICACION JUDICIAL : mbmarisboniilasamail.com
DIRECCION COMERCIAL @ OB 7 C BO, 1310 39
MUNICIFIO : BOGOTA D.o.
EMATL COMERCIAL : mbmariabonillasgmail.com
CERTIFICA:
CONSTITUCICN: CUE POR DODUMENTD PRIVADD DE ASAMBELEA DE ACCIONISTAS DEL
14 DE ENERC DE 2010, IRSCRITA EL 1% DE EMERO DE 2010 BAJO EL MUNESO
01354370 DEL LIBRO IX, 58 CONSTITUYD LA SOCTEDAD CONERCIAL DEFCOMINADA
MARIA BONILLA SAS.
CERTIFICA:
VIGENCIA: QUE LA SOCTEDAD MO SE HALLA DISTELTA. DURACTON HASTA EL
14 DE BNERG DE 2011
CERTIFION: )
CBJETD SO0CLAL: LA SOCTIREDAD TENDRA COMO OBJETD PRINCIPAL EL DISEND ¥
TOMERCIALIZACION DE VESTIDGS DE BARG PARAR DAMAR, AST MISMD, PODRE
REALIZAR CURLQUIEE OTRA ACTIVIDAD ECONOMICA LICITA TANTO EN COLOMBLA
COMO BN EL, EXTRANIERO. Lh SOCIEDAD PODRA LLEVAR A CRBD, EN GENERAL,
TODAR LAE OPERACIONES, DE CUALQUIRR WATURMLEEAR QUE ELLAS FUGREN,
RELACICHADAS  ©0M  FL OBJETO MENCTORADO, ASI  CoMe  CUALESOUIERA
ACTIVIDADES SIMILARES, OOWEXAS 0 COMPLEMENTARIAS O QUE FPERMITAN
FACILITAR O CESARROLLAR EL COMERCID O LA INDUSTRIA DE LA SOCTEDAD,
CERTIFICA:
CaPITAL :
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o+ CAPITAL AUTORIZADG *v
¢ §1,6400, 00000
D, DE ACCLOMES ¢ 16,00
VALOR MOMIMAL 5100, 00000

:

4% CAPITAL SUSCRITD *#

WALOR r §1,600,000.00
HD. DE ACCIONES t 16,00
VALLDE HUMIMAL L 100,000,040

¥ CAPITAL PAGADO **

WRLOR : B1,600,000.00
HO. DE ACCIONES : 16,40
VALOR RONTHAL : F1040,.000. 00

CERTIFICA:
REFRESENTACION LBGAL: LA BEPREABNTACION LESAL DE LA SCCIEDAD BOR
ROCIONES SIMPLIFICADA ESTARE A CARGI DE  UMA  PERSONMN MATURAL O
JORIDTCA, ACCIONTISTA O HO, QUIEN TENDRA SUFLENTES, DESIGNADD PARR UN
TERMING DE UN ANO POR LA ASAMELEA GENERAL OE ACCIONISTAS.

CERTIFICA:

¢ NOMERAMIERTOE #+

QUE POR DOCTUMENTS FRIVADD HNHO. DE ASAMHLER DE RCCTICMISTAS DEL 14 DE
ENERD DE Z01d, INSCRITA EBEL 19 DE ENERD DE 2010 BAJO EL NUMERQ 013543740
DEL LIERD 1, FUE {RON] HROMBRADO (8}

HOMBRE IDERTIFICACTOR
BEFRESENTANTE LBGAL
BONILLA SEGURA MARIR FERNANDA C.C. DODaD10e2072TI64
CERTIFICA: :

PACULTADES DEL REPRESENTANTE LECGAL: LA SOCTEDAD SERA GERENCIADA,
ROMIMISTRADA ¥ REPRESENTADA LEGALKENTE ANTE TERCEROS POR EL
REPRESENTANTE LEGAL, OUTEN HO TENDRR RESTRICCIONES DE CONTRATACTON POR
RAZON DE LA NATURALEEA NI DE LA CURNTIA DE 108 ACTOS (U CELEBRE. POR
Lo TANTG, SE ENTENDERA (UE EL REPRESENTANTE LEGAL. FODRA CELEBRAR O
BEJECUTAR TODOS LOS ACTOS ¥ COMTALTOS COMPREMDIDOS EN L ORJETO SOCIAL
0 QUE BE RELACTOWEN DIRECTAMENTE COM LA EXISTENCIA ¥ BL FUNCICNAMLIENTO
DE L& SOCIERAD. EL REPRESENTANTE LEGAL SE ENTEMOERA INVESTIDD DE LOS
MAS AMPLIOS PODERES PARA ACTUAR EN TODRS LAS CIRCUNSTAMCIAS EN ROMBRE
DE L& SOCIEDATD, OO EXCERCION DE AQUELLAS FACULTADES QUE, DE ACUERDS
CON  LOS8 EBSTATUTDS, SE HUBIEREN ERESERVADSG  LOEB ACCIONWISTAS. EN LAS
PELACIONES FRENTE A TERCEROS, LA SCOCIEDAD QUEDARA OBLIGADR POR LOS
ACTOS ¥ CONTRATOS CELEBRADOS POR EL REEFRESENTANTE LEGAL.
CERTIFICA:

OE COMPORMIDAD CON 10 ESTABLECIDD BOE LA LEY 962 DR 2005, LOS ACTDS TE
EESISTRO AQUI  CERTIFECADOS QUEDAN EN FIRME CINOC (5] DIAS HABILES
DESHFIES DE LA FECHAR DE IHSCRIPCICN, BIEMFRE QUE MO SEAN OBJETO DE
EECURS0S EN LA VIA GUBEERMATIVA.

L EL PRESENTE CERTIFICADD MO COMSTITUYE FERMISC DE bl o
LR FUNCIOCHNAMIENTO EN HINGUN CASO LR

INFORMACION COMPLEMEMTARIM
108 SIGUIENTES DATOS S0BRE RIT SOR IHFORMATIVOS
CONTRIBUYENTE INSCRITC EN EL KEGISTRO RIT DE LA DIRECCICN DISTRITAL DE
IMPUESTOS, FHOHA DE IMSCRIPCION ¢ 10 DE FERRERD DE 2010

SESIoR  BMPRESARIO, SI SU BMPRESA TIEME ACTIVOS INFERICRES A 30,400
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CAKARA DE COMERCIO DE BOGOTA

SENE NORTE
17 DE MRRZED DR 2010 HORA 0%:53:34

RO27755324 PAGIHA; 2 de 2
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BMLMY ¥ UMA PLANTA 0OF PERSOHAL DE MENGZ DE 200 TRABAJADORZS, USTED |
TIENE DERECHO A BECIBIR UN DESCUENTO EN EL PAGD DR LOS PARAFISCALES DE |
5% BN EL PRIMER A0 DE CONSTITUCLON DE S0 BMPRESA, DE S50% EN EL
sEGUNDC  ARQ ¥ DE 35% BN EL TERCER AND. LEY %50 DE 2000 ¥ DECRETO 535 |
DE 2009.

EL SECRETARIO DE LA CAMRER DE COMBRCIO,

VALOR : § 3,600

OE CUNFORMIDAD OOW EL DSCRETO 2150 DE 1995 ¥ LA AUTORIZACION IMPARTIDA |
POR LA BUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA ¥ COMERCIO, MEDIANTE EL OFICIO |
DEL 18 [DE MNOVIEMBRE DE 1936, LA FIAMA MECANICA OQUE APARECE A
CONTINUACTON TIENE FLEMA VALIDER PARA TODOS LOS EFECTOH LEGALES
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L AE. DIRECCHON OE IMPUESTOS ¥ ADUANAS RACIONALES
DEEGEION SECCIONAL DE IMPUESTOS DE BOGOTA
TV SIS DE GESTION DE ASISTENCIA AL CLENTE

PUNTO DE CONTACTO BIMA
MNOTIFICACION PERSONAL RESOLUCKY DE FACTURACION

Cudad: Bogolba DG, Facha: Dla_y_ dal mas de Fabraro de 2010

S nolifica parsonalments & ThaeTL TEamnda (Tm I’“J Ef‘fﬁ

En calidad de, Inferasads, Apoderads Represaniants Legal » Detegado__
Acto administrativo que se notifica; Resolucion,

Proceda recurso de Reposicion, ane |a Divsion de Gestidn Juridica denlra de los diez {10} dias

siguientes a la notficacion de asta rasoleciin.

FIRMA NOTIFICADD: i mr&x A
CCHo g2 e rad

(U
FIRMA DEL FLUNCIONARIO Nmﬂm:m

CC.Ne 52 Fw 90
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NIT. 200.334.204 - 4 - REGIMEN COMUN

s FACTURA
> Resolucién DIAN No. 320000645510 de 2010/02/24
Md’"a 50"’ ,Ia 5.#..5 7 Nummu;ig;",i‘::!;"éﬁgg;:’;mg}:ggscl 1000 DE VENTA

SENORES: | NIT/C.C.
DIRECCION: TEL: FECHA DE_VENCIMIENTO
DiA MES ARO
CIUDAD: ‘ CONDICIONES DE PAGO: ’
ARTICULO VR. UNITARIO VR. TOTAL

Imoreso por GRAFEL DE COLOMBIA (Fernandb Loverde B} Nit, 79 5429118, Tel: 235 7097

Esta Factura de Venta, se asimila para todos los efectos a un Titulo Valor conforme a lo dispuesio en la Ley 1231 | Subtotal
de Julio 17 de 2008. VA %
MARIA BONILLA S.A.S Fecha de Recibido ACEPTADA, Firma y Sello Retefuente
DA MES ANO Rete ICA
[
Firma | C.C. o NIT. Total

Carrera 7C No. 110 - 39 - Tel.: 637 28 01 - Bogotd, D.C. - E-mail: mbmariabonilla@gmail.com
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Impreso por GRAFEL DE CO.OMBIA [Famando Levarde B Nit 79.542.911-8, Tel: 23570 97

7 NIT. 900 334.204 - 4 - REGIMEN COMUN EACTU
Resolucion DIAN No. 320000645510 de 2010/02/24 RA JO 0004
M‘ Vel 50”' la 5.”.5 z Nomeracion Avtorizada deol Mo. 0001 ol 1000 DE VENTA [N . 0004

Actividad Econémica ICA 5233

FECHA DE FACTURA
SENIORES: i NIT/C.C DIA MES ARIO
DIRECCION: TEL.: 2 A O = FECHA DE VENCIMIENTO
DIA MES ANO
CIUDAD: ' CONDICIONES DE PAGO J |
ARTICULO VR. UNITARIO VR. TOTAL
Esta Factura de Venta, se asimila para todos los efectos @ un Titulo Valor conforme a lo dispuesto en la Ley 1231 Subtotal
de Julio 17 de 2008. IVA % P
= %
MARIA BONILLA S.AS Fecha de Recibido ACEPTADA, Firma y Sello Retofuonic
DA MES ARO Rete ICA
|
Firma | C.C.oNIT. Total

Carrera 7C No. 110 - 39 - Tel.: 637 28 01 - Bogota, D.C. - E-mail: mbmariabonilla@gmail.com
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NIT. 900.334.204 - 4 - REGIMEN COMUN
FACTURA

13

=

Impresa por GRAFEL DE COLOMBIA (Fernando Laverds B.) Nit, 79.542.911-8, Tel: 235 70 97

M V4 g .,I 5 A 5 Resolucion DIAN No. 3203006?5510 de2ollo/02/24
N ion Autorizada del Ne. 0001 al 1000
aria Yonilia 5.F.2 € s A 251 DE VENTA

FECHA DE FACTURA
1A N

Dl MES ANO

FECHA DE VENCIMIENTO
LA

D MES ARO

ARTICULO

Subtotal
IVA %

Retefuente
Rete ICA

Total

Esta Factura de Venta, se asimila para todos los efectos a un Titulo Valor conforme a lo dispuesto en la Ley 1231

de Julic 17 de 2008.
MARIA BONILLA S.A.S

Fecha de Recibido

Impreso por GRAFEL DE COLOMBIA {Fernando Laverde B) Nit. 79.542.9118, Tel: 235 70 97

NIT.»900.334.204 - 4 - REGIMEN COMUN

/
Maria Bonitia SA.5 g “mimmsens™ 0w

Adtividad Econémica ICA 5233

P ( FECHA DE )
IORES! NIT/C.C. h DIA Mlzs FACI%R;
DIRECCION:
TEL:
L FECHA DE VENCIMIENTO
CIUDAD: ‘ CONDICIONES DE PAGO: & ‘ i ‘ANO
ARTICULO VR. UNITARIO VR. TOTAL
Esta Factura de Vent imi i i
chJ!U];‘:::] _;udeeQOgré‘a, se asimila para todos los efectos a un Titulo Valor conforme a lo dispuesto en la Ley 1231 Subtotal
IVA %
MARIA BONILLA S.A.S Fecha de Recibido ACEPTADA, Firma y Sello Reicheni
etefuente
DIA  MES ARO Rete ICA
Firma ‘ | g
C.C.oNIT Total :
4

Carrera 7C No. 110 - 39 - Tel.: 637 28 01 - Bogotd, D.C. - E-mail: mbmariabonilla@gmail.com
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