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RESUMEN

Se realiz6 un estudio de mercado en la ciudad de Cali, para analizar la viabilidad
de una tienda dedicada a la venta de ropa interior femenina talla grande, disefiado

para el cuidado de la zona intima con disefios sexys y exclusivos.

Se realiz6 encuestas a las mujeres de la ciudad de Cali, tomando una muestra
para tener mayor claridad de lo que en verdad necesitan las mujeres talla grande,
preguntas claras que responden a las dudas de las emprendedoras del proyecto,

para asi obtener mas informacién y saber como actuar frente al mercado.

Las mujeres de talla grande se les dificultan encontrar ropa interior a su medida y
mas cuando se trata de disefios diferentes a los que en comun venden las tiendas.

Por lo que Naturally Big Size busca suplir las necesidades de estas mujeres.

ABSTRACT

A market study was carried out in the city of Cali, to analyze the viability of a store
dedicated to the sale of female underwear large size, designed for the care of the

intimate area with sexy and exclusive designs.

Surveys were conducted on the women of the city of Cali, taking a sample to have
greater clarity of what the large size women really need, clear questions that
answer the questions of the entrepreneurs of the project, to obtain more

information and know how Act against the market.



Plus-size women find it difficult to find underwear that suits them and more when it
comes to different designs than those commonly sold by stores. Therefore

Naturally Big Size seeks to meet the needs of these women.



INTRODUCCION

En el presente documento se encontraran con las condiciones requeridas para
iniciar un nuevo negocio a nivel técnico, operacional y organizacional, lo que
incrementa la informacién financiera y con ello que pueda brindar viabilidad y

rentabilidad a este.

Se realiza el estudio de mercado para diagnosticar y determinar cual es la
necesidad de las mujeres de talla grande analizando el entorno y el sector a que
pertenecen, para asi ofrecer un determinado producto que satisfaga dicha
necesidad.

Se realiza un estudio financiero en donde se identifica la viabilidad econémica del

proyecto, basado en la inversién inicial y el presupuesto de las ventas.

Se ha propuesto un proyecto basado en la filosofia empresarial de disefiar y
comercializar ropa interior femenina talla grande. Se considera que es un desafio,

es el foco de los esfuerzos como estudiantes y futuras administradoras.

Por lo anterior este proyecto presenta una propuesta partiendo desde el
planteamiento del problema dando respuesta y generando un cumplimiento a esta
idea de negocio que es satisfacer las necesidades de las mujeres talla grande,
gue no tienen opciones variadas en su ropa interior, que les hagan sentir comoda,

sexy y en especial que cuide la piel.

En estos tiempos, el emprendimiento se ha mostrado una de las principales
formas para que las personas generen ingresos y crean una empresa. Esto se
15



debe a que es diferente al enfoque tradicional de creatividad e innovacion, y juega
un papel importante en la economia y campos sociales. El desarrollo de un pais
crea puestos de trabajo, reconocimiento empresarial y penetra nuevos mercados

para satisfacer las necesidades de los consumidores.

Sin embargo, antes de dar inicio a la idea de negocio se deben realizar acciones
como es la ejecucion de un plan de negocios, para recopilar informacion relevante
sobre el mercado, la oferta, la demanda y la competencia en el mundo

empresarial.

16



1 CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

11 TITULO DEL PROYECTO

Propuesta de un modelo de negocio para la creacion de una empresa dedicada a
la comercializacion de ropa interior femenina talla grande en la ciudad de Cali para
el afio 2021.

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

Emprendimiento

1.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Dia a dia las mujeres que tienen medidas talla grande se les dificulta encontrar
ropa interior comoda y ajustada a sus medidas, debido a su tamafio, afectando la
autoestima. El ministerio de salud colombiano y la encuesta nacional de situacién
nutricional (Ensin)! (ENSIN,2015,p.15). concluyeron que “La obesidad es mas frecuente
en las mujeres (22,4%) que en los hombres (14 %)”. Para una mujer con talla grande
es un problema encontrar empresas y almacenes que se dediquen a comercializar
estas prendas de vestir en tallas grandes, esto hace que las mujeres con estas
caracteristicas convivan con esta necesidad. Gracias a las encuestas que se
realizaron, se pudo evidenciar que, si existen dichas empresas que se dediquen a
este nicho de mercado, pero dejando a un lado los disefios sexy y coquetos, los

encajes delicados y romanticos, los colores divertidos y las telas juveniles.

! La Ensin es la operacion estadistica de referencia nacional en torno a la situacion nutricional de la poblacién colombiana;
se desarrolla a partir del 2005 de manera quinquenal y hace parte de las encuestas poblacionales de interés estratégico
para la politica publica.
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La ropa interior es un mercado que ha ido creciendo con distintas alternativas
satisfaciendo las necesidades, dependiendo el gusto de cada mujer. Es por este
motivo que nace la idea de crear una empresa de ropa interior femenina para

mujeres de talla grande.

Naturally Big Size sera una empresa alternativa que se especializara en la
comercializacion de ropa interior femenina talla grande, con disefios exclusivos de

la marca, sexys y comodos para hacer satisfacer a la mujer.

1.3.1 Planteamiento del problema Al realizar un analisis de mercado de ropa
interior femenina talla grande en el municipio de Cali, se encuentra que existen
pocas empresas dedicadas a la comercializacion de este tipo de productos, estas

mujeres requieren prendas de ropa interior en tallas superiores de la 12.

Existen almacenes que comercializan ropa interior femenina tales como Leonysa,
Lili Pink, y almacenes de cadena entre otros; que satisfacen dichas necesidades
de esta poblacién, pero este mercado no ha sido explorado muy a fondo ya que
por cultura es muy complicado usar una linea exclusiva para mujeres de talla
grande cuando el estereotipo de la mujer colombiana esta en las medidas 90-60-
90 y que en los estratos altos las mujeres lucen muy delgadas gracias a las
cirugias y los implantes que se hacen , sin embargo para la creacién de la
empresa se hace necesario desarrollar una investigacion de mercados que
permita recoger informacion relacionada con comportamientos, gustos,
preferencias, nivel de aceptacién y actitud de compra. Teniendo en cuenta todos
estos factores Naturally Big Size, estara orientada a satisfacer la demanda de las
mujeres calefias de tallas grandes, en cuanto a disefios, gustos, preferencias y

comodidad.

El andlisis de la viabilidad para la creacion de una empresa de comercializacion de
ropa interior femenina talla grande en la ciudad de Cali permite dar respuesta al

siguiente interrogante.
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¢Qué viabilidad existe para la creacion de una empresa dedicada a la
comercializacion de ropa interior femenina talla grande en la ciudad de Cali para el
afo 20217

1.3.2 Formulacion del problema Como elemento de partida el equipo
investigador se plantea el siguiente interrogante como eje dinamizador del
problema de investigacion. ¢Qué factores viables se deben tener en cuenta para
crear una empresa dedicada a la comercializacion de ropa interior femenina talla

grande en la comuna 19 de la ciudad Santiago de Cali?

1.3.3 Sistematizacion del problema
e ¢ Cual seria el mercado potencial y la ubicacién geografica de la empresa?
e (Cual es la capacidad del proyecto, y/o estructura operacional?
e (Cual es la inversion inicial y los costos del proyecto?
e ¢Qué indicadores economicos y financieros serian los mas idoneos para

determinar la viabilidad del proyecto?

14 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general Proponer un modelo de negocio técnico, legal y
financiero que permita la creacion de una empresa dedicada a la comercializacion
de ropa interior femenina talla grande en la ciudad de Cali para satisfacer las

necesidades de la mujer.

1.4.2 Objetivos especificos

* Realizar el estudio de mercado para identificar la oferta, la demanda, las
oportunidades y aceptacion del producto, de una empresa dedicada a la

comercializacién de ropa interior femenina talla grande en la ciudad de Cali.
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* Desarrollar el componente técnico que establezca los procesos y
procedimientos operativos y requerimientos para el disefio y

comercializacion de ropa interior femenina talla grande.

» Establecer la organizacion legal que cumpla con los requisitos establecidos
por la ley para garantizar un funcionamiento que proporcione seguridad y
confianza de la comercializacién de ropa interior femenina talla grande.

* Realizar el estudio financiero para determinar la viabilidad de una empresa
dedicada a la comercializacion de ropa interior femenina talla grande en la
ciudad de Cali.

1.5 JUSTIFICACION

El emprendimiento en Colombia no solo es importante para el crecimiento
empresarial individual, sino también para el desarrollo socio econémico del pais,
pues los empresarios pueden cambiar la forma en que se vive y se trabaja, al
tener éxito, las innovaciones pueden mejorar el nivel de vida, y ademas de crear
riqueza, también crean empleos y las condiciones para una sociedad préspera, en
el caso de Colombia, La importancia del emprendimiento radica en la capacidad
que tienen las PYMES para generar empleo y ser un motor para la economia
nacional, prueba de ello es que el 80% del empleo nuevo en Colombia es
generado por el 10% de los nuevos proyectos de emprendimiento, en muchos de
los casos PYMES. (Negocios,2017,p.5)?

La ciudad de Cali y en el mundo entero, mediante los diferentes medios de
comunicacién se muestran estereotipos de un modelo de mujer delgada, alta y
medidas perfectas; “90-60-90” de acuerdo a lo anterior el mercado esta dirigido en

disefiar ropa especial para este tipo de mujeres, se exceptla al prototipo de mujer

2 . " . . o . . L

PYMES. Segun la Ley 590 del 2000. "Se entiende por micro, pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacion
econdmica, realizada por persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales
o de servicios, rural o urbana que cumpla con algunos requisitos”
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comun con los rasgos fisicos de tallas superiores, el mercado en general le apunta
a las mujeres esbeltas descritas anteriormente y poco se interesan por la
fabricacion de productos para personas de talla grande que requieren satisfacer
sus necesidades con este tipo de prendas, existe por tanto una necesidad

insatisfecha de donde se desprende una oportunidad de negocio.

Es por esta situacion existe una posibilidad de la materializacion de una idea de
negocio que en adelante se denominard Naturally Big Size, para suplir las
necesidades de estas mujeres, se trata de comercializar prendas de ropa interior
talla grande con disefios innovadores y telas especiales que faciliten el cuidado
intimo de la mujer. Es importante que estos disefios innovadores y exclusivos le
permitan subir la autoestima a estas personas y le puedan contribuir a mejorar su

calidad de vida.

Para asegurar la viabilidad y rentabilidad de la empresa, se planteara una
estrategia para orientar la empresa a las mujeres de estratos 3,4,5 en adelante de
la ciudad de Cali, ya que son barrios que se componen de estrato medio y alto
donde las mujeres de 15 a 59 tienen mayor forma de acceder a comprar ropa
intima; estas mujeres podran obtener prendas innovadoras, de alta calidad y a
precios asequibles, lo que motivara alun mas la constancia de las clientas y la
adquisicién de nuevas, lo que permitird sacar al mercado a NATURALLY BIG
SIZE, empresa dedicada a la comercializacion de ropa interior femenina talla
grande.

Esta justificacién fundamenta con argumentos las razones y motivos que llevan a
la realizacion de un proyecto dirigido al montaje de una pequefia empresa
comercializadora de ropa interior femenina talla grande innovadora y amigable con
el medio ambiente en la ciudad de Cali, pero ademas de esto existen tres
aspectos basicos dentro de los cuales se plantea la justificacion para este

proyecto. Estos son: el aspecto tedrico, metodologico y practico.
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1.5.1 Metodoldgica La metodologia del proyecto se guiara en los objetivos que
se tienen como empresa y el plan de ejecucién, teniendo en cuenta las bases y
estudios principales para la creacibn de una empresa dedicada a la

comercializacion de ropa interior femenina de talla grande.

Estudio de mercado Investigar sobre los conceptos generales de un estudio de
mercado para la introduccion de un nuevo producto al publico. Estructurar y hacer
encuestas del sector que nos proporcionen informacion relevante en cuanto a sus
gustos, disefios, colores, presupuesto y disposicion para la compra de las prendas
talla grande. Analizar la informacion obtenida, y concluir cual es el estado actual
del mercado de las prendas y conjuntos tallas grandes de ropa interior en la

ciudad de Cali, y las posibilidades de entrada al mismo.

Estudio técnico: Evaluar la capacidad necesaria para poder satisfacer la
demanda obtenida a partir del estudio de mercados. Establecer el método de
venta de la ropa interior talla grande, teniendo en cuenta analisis de métodos y
tiempos de stock y personal necesario para el cumplimiento y desarrollo de la

empresa.

Estudio administrativo: Definir la cantidad de personal necesario para la venta
de las prendas teniendo en cuenta el estudio técnico, asi mismo, definir aspectos
importantes del personal como cualificaciéon, funciones y método de seleccion.
Elaborar la planeacién estratégica de la empresa, incluyendo pasos
fundamentales como direccionamiento (misidén, visidn, objetivos y estructura
organizacional), diagnéstico estratégico, construccion de matriz DOFA, vy
elaboracion de estrategias.

Andlisis financiero: Establecer la inversion inicial necesaria para dar comienzo al
proyecto de empresa denominada Naturally Big Size, realizar el flujo de caja,
ingresos y egresos. Calcular todos los costos fijos y los costos variables inmersos

en la fabricacion y confeccion de la ropa interior talla grande y a partir de esto
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establecer un punto de equilibrio de ventas mensuales de la misma. Establecer

flujo de caja, balance general.

1.5.2 Practica En la investigacion de este proyecto se ha identificado la poca
existencia de empresas enfocadas en vender ropa interior de tallas grandes, se
pretende comercializar un producto de calidad en el mercado de la moda, que le
ofrezca a la sociedad, en este caso, el mercado objetivo que son las mujeres de
talla grande, poder lucir una prenda que las haga sentir comodas y atractivas,
resaltando su belleza més alla de lo que hoy en dia, pueden ofrecer otras marcas
similares a la idea del negocio. Con este proyecto se espera ganar una
experiencia enriquecedora como administradores que permita desde el punto de

vista personal y profesional acreditar la marca.

1.6 MARCO DE REFERENCIA

1.6.1 Referente Histérico Frente al desarrollo histérico de industrias de Ropa,
primero hay que considerar la composicion de la zona y qué ropa cubre su
clasificacion de tipo. Para ello, conviene recurrir a la fuente especifica de la
definicion de la profesion del disefiador de moda estd determinada por Autor
(Reviere, 1996, p.226).

Lenceria: se designan todas aquellas prendas femeninas de vestir que no se
utilizan para salir o ser vistas por la calle. Equivale a la expresion coloquial ropa
interior. La evolucién de la ropa interior femenina a lo largo del siglo XX puede
resumirse en cuatro rasgos principales: simplificacién, comodidad, innovacion textil

y universalidad.

Hoy en dia, la ropa interior se ha convertido en un elemento con forma de ropa. No
solo el tipo de ropa que no debe verse también esta en consonancia como

vestimenta auxiliar, incluso representa simbélicamente a la mujer. A lo largo de la
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historia de la mujer, simboliza la libertad que ha ganado el individuo. En los siglos
XXy XXI, representa la eleccion de la vestimenta y la preferencia del consumidor.

A lo largo de la historia de la ropa, la ropa interior ha jugado un papel diferente en
la mujer, solia ser un elemento de proteccién desde sus inicios, pero también es
un simbolo de liberacion. En la mayoria de las mujeres, la opresion es sinénimo de
tentacion. Desde corsés hasta balcones, su variedad es tan extensa como su
historia. (Abad, 2016)

Historia de la ropa interior.

Egipto, Grecia y mas tarde Roma se dieron cuenta de que la ropa interior puede
determinar la apariencia de una mujer, marcar la cintura o realzar el pecho. Esta
es una obra anatomica, y en la antigledad era un simbolo del encanto femenino,
la maternidad y el placer. Para levantar el pecho, en la antigledad, las mujeres
aceptaban muchos sacrificios. Por esta razon, las mujeres cretenses inventaron el
sujetador hace unos cuatro mil afios. También en Grecia, en Roma, la gente
regalaba una taza de nutricién o un cinturén atado al pecho para dar una imagen

femenina, dandole el sabor, la armonia y la forma corporal de la época.

Durante la Edad Media, el Brasier y la camisola aprisionaban el pecho, en

momento solo se permitia apuntar el busto a la virgen. (Abad, 2016)
Anos 20.

Esta época, es la creadora de la silueta S en la ropa de mujer, incluida la ropa
interior, para producir la silueta establecida por la moda, se suprime la importancia
de la comodidad y la salud fisica de las mujeres. Que resulto en la presién sobre la
ropa y el contacto con la piel es mayor, lo que puede provocaba visualmente un
cuerpo forzado, y estd separado de la estructura anatomica original. El corsé se
utilizaba para formar el contorno, el elemento que aprieta el pecho, la presion era

tan grande que causa problemas de salud. Pulmén, higado y corazén. (Avellaneda,
2007)
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La ropa interior en la posguerra es algo muy importante. Relevancia en el campo
de la moda. La principal revista de moda como "Vogue" o "Harper's Bazzar",
comenzaron a publicar en sus paginas ilustracion de una mujer sensual vestida
solo con ropa interior; pintada creada por los ilustradores mas populares y
famosos. Esto es porque la mujer desde que recibi6 entrenamiento ha estado
atada con un corsé y se educaban nuevamente a vestir. Se le debia mostrar los
nuevos usos de estas prendas y como se usan. Puedes sentirte bella sin sacrificar
tu salud. También agregue a esto tratando de demostrar que la ropa interior tiene
un nuevo valor simbdlico, las mujeres sensuales actian como musa de los

ilustradores para animar a las mujeres. (Abad, 2016)
Anos 30 y segunda guerra mundial

Las estrellas de Hollywood se convierten en idolos moda femenina y estereotipos
de la época. Reaparecen las siluetas femeninas acompafiado de la feminidad, la
vision del cuerpo se recorta hasta la cintura, se alarga y Falda ajustada. Figuras
iconicas en salas de cine como Marlene Dietrich, Greta Garbo o Mae West
Modelos de lenceria y tendencias en el mundo femenino. La busqueda del
encanto es la eternidad que combina a estas mujeres con la sociedad y la ropa

interior.

Un elemento que simboliza esta constante es Liguero, los complementos de
lenceria tienen un gran valor erotico en las salas de cine antes de la Segunda
Guerra Mundial La aparicion de los primeros esbozos de lo que sera mas adelante
el corpifio como se conocen hoy en dia. Estd compuesto por dos cintas triangular
los une. La Gama textil amplio los elementos utilizados para la ropa interior y se

han afiadido sugerencias de satén, muselina y seda. (Avellaneda, 2007)
Anos 50 y 60

Una vez que termino la Segunda Guerra Mundial, este tipo de ropa interior se

desarroll6 a pasos agigantados. Esta el primer incidente relacionado durante este
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periodo ocurrio en 1945, los ultimos afios de la guerra, cuando comenzé a
promoverse la produccion masiva de ropa interior. Los nuevos materiales
sintéticos utilizados durante la guerra creaban objetos durables y econdmicos
utilizado en la fabricacion por la industria textil. Prendas rentables que se podian

producir en masa y que son practicas en limpieza (Abad, 2016)

Anos 70y 80

En la década de 1970, habia varios factores que determinaban la moda, los
eventos sociales que no solo tiene un impacto directo en la ropa interior femenina,
sino que también tiene un impacto directo en el desarrollo de la ropa en general.
Igualdad entre movimientos hippies, una guia de género y neutral para ropa,
peliculas y peliculas. El alegato actual es el feminismo que comenzé a gestarse en
los ultimos diez afios, la liberacién de la mujer sobre el tipo de ropa que constituye
la ropa interior hace que los niveles seductores y eréticos de la industria de la

lenceria comiencen a decaer a principios de esta década.

La disminucién en el consumo de ropa interior no solo se debe a los eventos
sociales, sino también al aumento del petréleo. El fuerte aumento de todas las
industrias en 1973, cuando la desfavorable situacidbn econémica en ese momento
obligd a las personas a usar mas en ropa visualmente expuesta y se adopté el
método de reutilizar la ropa en la ropa basica y dejo la ropa interior a un lado. Sin
embargo, después de llegar a mediados de la década de 1970 y tener un gran
impacto en su desarrollo, la ropa interior femenina comenzo a volver a su misterio,
erotismo y sensualidad caracteristicos. La pelicula dirigida por Emmanuel,
interpretada por Just Jaeckin, volvié a dar a las mujeres una descripcion sensual

de la ropa interior.

Esta es la primera pelicula pornogréfica, que ha despertado una respuesta

mundial. De igual manera, lo sobrenatural de la revista "Playboy" y el creador de la
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revista Hugh Hefner (Hugh Hefner), la revista Penthus (Penthause) y el
movimiento punk conejo, lo mas provocador que empez6 a aparecer en la Ultima
década La ropa interior se integra de manera enorme los proximos diez afios.
(Mackenzi, 2009)

Anos 90 hasta la actualidad

Cada ciclo debe terminar antes de poder comenzar de nuevo, el consumismo ha
alcanzo su maximo exponente. La sociedad empezd a proponer un concepto de
que el mundo esta por terminar y todo lo que lo rodea desaparecera. Solo se
retiene el alma, por eso el mercado se adapta para mantener la sensacion de
felicidad. La salud esta directamente relacionada con el minimalismo y es una
tendencia en la ultima década. Al mismo tiempo, el pensamiento del fin del mundo
domina al mismo tiempo otro estilo, a saber, el constructivismo y el

posmodernismo.

La lenceria no solo comenzé a remodelar los cuerpos de las mujeres para
hacerlas méas sexys, sino que la apariencia de la lenceria de color carne les dio el
efecto visual de no tener ropa interior. En general, llevaban camisas translicidas
con tendencia en el mercado de la moda. En los Ultimos afios de esta década, se
fundaron bajo la marca Secret Slimmer de Pretty Polly, que ahora se conoce
comunmente como bragas reducidas en espafiol. Su tejido es similar a un cinturén
gue da forma al abdomen y aprieta la cintura, de modo que las curvas de las

caderas y muslos coinciden con los estereotipos del afio.

A finales del siglo XX, aparecié una de las marcas mas influyentes en el campo de
la ropa interior, Victorias Secret. Inicialmente se trataba de un negocio de venta
por correo con un estilo romantico y liberal, hoy la marca gestiona una serie de
productos que superan los limites de la categoria de ropa interior. En lo que
respecta al siglo XXI, el mercado de la ropa interior femenina todavia tiene
algunos parametros de color, género y textura, que todavia se consideran vulgares

o incompatibles con las mujeres decentes. El mismo disefiador que trabaja en la
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categoria de ropa interior aprendié de la industria que ciertos modelos y materiales
son los factores que determinan a los consumidores. (Abad, 2016)

1.6.2 Referente tedrico EIl proyecto busca brindar oportunidades a mujeres
con tallas grandes que no estan en forma. Actualmente, la sociedad y los medios
de comunicacion se han encargado de crear un prototipo de mujer delgada y
esquelética, La moda se exhibe desde hace mas de 30 afios, y esta imagen
impuesta ha llevado a las mujeres a sufrir diversos cambios de salud y
psicolégicos. Cumplir con este requisito de la sociedad Es por este motivo que la
empresa apuntara y cumplird con este mercado desatendido por la sociedad. El
objetivo serd adoptar los medios y teorias proporcionados por la autoridad
competente. La empresa desarrolla un plan de negocios que incluye todo el
contenido El proceso de creacion, desarrollo y mantenimiento de la idea original,
pero no deja a un lado las tendencias y las constantes actualizaciones de
tecnologia.

Teniendo en cuenta que el objetivo principal del proyecto es proponer un modelo
para la creacién de una empresa dedicada a la comercializacién de ropa interior
femenina talla grande. Es importante entrar a definir y conocer en detalle la
estructura del sector y demas aspectos que intervienen en él, mediante aplicacion

de teorias.

Dentro del referente tedrico se utiliza el concepto de plan de negocio propuesto
por el sefior Henry Towne en 1890, por que ayuda a crear las ideas sueltas que se
generan por parte de una persona que desea iniciar una idea al momento de crear
el plan de empresa. Cada plan de negocio® es diferente ya que las
particularidades de cada una también lo son, con el plan de negocio una persona

manifiesta de forma breve y clara los propdsitos, ideas, conceptos, las

Un plan de negocio es un documento formal de objetivos empresariales, que se constituye como una fase de proyeccion
y evaluacion.



operaciones, los resultados y la visidbn en general que el emprendedor quiere

lograr con su proyecto. (GeorgeJr, 2005)

En el desarrollo del presente proyecto se tomara como fundamento la teoria de la
motivacion del sefior Abraham Maslow, en 1937, la cual demuestra que la
motivacion es el principal elemento que todo empleado espera en una compaiiia
ya que todos necesitan su desarrollo personal y laboral, la motivacion dentro de
una compafia se refleja por los ascensos, los reconocimientos otorgados a las
personas que por su desempefio se lo tienen merecido, este tipo de cosas hacen

que el ambiente laboral* sea méas agradable. (Chiavenato, 1994)

En la empresa de comercializacion se determinard como principio para la toma de
decisiones por consenso la teoria adelantada por el sefior Douglas McGregor en
1960, denominada teoria “Y”®, la cual estimula y fomenta la creatividad y la

iniciativa, y que todos nos sintamos propietarios de la empresa. (McGregor, 2010)

Otros aspectos que tendremos en cuenta en este proyecto es el andlisis financiero
propuesto por Huang y Litzenbereg en 1988 puede determinar si el plan de
negocios es factible y generar ganancias. En él se estudian variables econémicas

para realizar predicciones. (Weiers, 2006)

El analisis social y ambiental enfoca el desarrollo de productos en la
responsabilidad social y el aporte que la empresa puede hacer a nivel social o
ambiental; finalmente, se consideraran todos los documentos de respaldo que

ayuden a aclarar el plan de negocios.

A través de estos conceptos, se puede determinar que el plan de negocios es un
proyecto donde redacta una propuesta detallada por escrito disefiado para evaluar
todos los aspectos de las acciones orientadas a la accion, prevision y

configuracion empresariales, plan de negocios y contribuir a la clara consecucion

4 Ambiente laboral: este se refiere a los comportamientos que se comparten entre los individuos, en las empresa e
instituciones a esto se le denomina ambiente laboral.

Teoria Y: se caracteriza por considerar al trabajador como el activo méas importante de la empresa.
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de objetivos y ejecucion de acciones. El desarrollo de un concepto u objetivo; debe
ser medible, consistente y su principal propésito es proporcionar un amplio

conocimiento sobre la idea.
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1.6.3 Referente conceptual Antes de analizar la posibilidad de creacion de empresa, es necesario tener claro los
conceptos basicos que contribuyan a que el lector se le facilite la comprension de los contenidos a desarrollar en el

trabajo.

Cuadro 1. Conceptos

Es la unidad econdmico-social con fines de lucro, en la que el capital, recursos naturales, el trabajo y la
Empresa direccidn se coordinan para llevar a cabo una produccidn socialmente Gtil, de acuerdo con las exigencias
del bien comun.

hace a referencia a cualguiera de las partes de la actividad economica, que se subdivide segln distintos
criterios.

Sector

Segun la organizacion mundial de la salud (OMS) el sobre peso y la obesidad se define como una

Sobre peso y obesidad s . .
acumulacidén anormal o excesiva de grasa que puede ser perjudicial para la salud.

Localizacién Se refiere a la ubicacion geografica del proyecto, y va a depender de primer instancia de los costos del
transporte y de las economias externas inherentes al tipo de proyecto dada su ubicacion.

Punto de equilibrio Es aquel punto de actividad(volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los costos, es decir
es el punto de actividad en donde no existe utilidad ni perdida

Producto Bienes finales fabricados como resultado de un proceso de transformacion y que son sujetos a la
comercializacion

Suministro Son los recursos utilizados como complemento de la tecnologia para realizar el proceso de produccidn,
tales como energia, agua, combustible etc.

Tecnologia Se refiere al conjunto formado por equipos, conocimientos técnicos y procesos que desarrollan para
llevar a cabo un proceso de produccidn

Es una medida del beneficio que rinde un proyecto de inversion a través de toda su vida dtil. Es un
VPN (Valor presente Neto) monto de dinero equivalente a la suma de los flujos de ingresos netos que generara el proyecto en el
futuro.
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TIR(Tasa Interna de retorno)

Es la tasa de Interés con la cual el Valor Presente Neto (VAN o VPN) es igual a cero. EI VAN o VPN es
calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un
indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

Bralette

Es una prenda de ropa femenina que combina elementos de un sostén tradicional con la forma de un
topo deportivo o un crop-top.

Micro localizacion

Es la ubicacion especifica dentro de una zona macro de mayor alcance , donde se asentara
definitivamente una empresa o proyecto

Macro localizacion

Consiste en decidir la zona general en donde se instalara la empresa o negocio.

Demanda

Se puede definir como la cantidad de bienes y servicios requeridos por un grupo de personas en un
mercado determinado, el cual influyen los intereses, las necesidades y las tendencias.

Oferta

Se define la oferta como aquella cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a
vender a los distintos precios de mercado

Ficha Técnica

Una ficha técnica es un documento en el que se detallan las caracteristicas o funciones de un
determinado objeto, producto o proceso.

Comercializacion

Es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir eficazmente os productos en el sistema de
distribucidn

Emprendimiento

Es cualquier actividad nueva que hace una persona, que puede tener como finalidad lograr ganancias
econdmicas o no

Flujo de caja

Es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos de ingresos y egresos de dinero que tiene
una empresa en un periodo dado

Mercado

Se entiende por mercado el proceso de intercambio o transaccion de bienes y servicios gue ocurre entre
individuos que se pueden distinguir como ofertantes y demandantes

Fuente: Autor propio
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1.6.4 Referente legal Por naturaleza juridica, Colombia es una nacion

normativa por ello, en el desarrollo del presente proyecto es necesario tener en

cuenta el orden juridico, que enmarcan la labor comercial desde el orden nacional

hasta el local, Naturally Big Size como empresa comercial deberéa regirse bajo la

normatividad de varios entes de control como son la Superintendencia de

industria, cdmara y comercio, DIAN etc.

Se toma como fundamento legal lo normado en Colombia en materia de requisitos

y cumplimiento de los materiales y calidad final del producto a desarrollar:

Ley 789 de 2002, del Cddigo Sustantivo del trabajo, por el Congreso
de Colombia; dictan normas para apoyar el empleo y ampliar la
proteccion social y se modifican algunos articulos del Codigo Sustantivo de
Trabajo; en su articulo 2 crea el subsidio de empleo para la pequefia y
mediana empresa como mecanismo de intervencion en la economia
como fortalecimiento del mercado laboral a pequefias y medianas
empresas que generan puestos de trabajo a jefes cabezas de hogar
desempleados. (Congreso de la republica de Colombia, 2002)

Articulo 8°. Informacion de organismos de certificacién, inspeccion y
laboratorios. La superintendencia de industria y comercio — SIN, es la entidad
encargada de suministrar informacidn sobre los organismos de certificacion
acreditados o reconocidos, de los organismos de inspeccién acreditados, asi
como los laboratorios de ensayo y calibracion acreditados de su
competencia. ( Superintendencia de Industria y Comercio, s.f.)

Ley 1014 de 2006: En esta se promueve el Fomento a la cultura de
emprendimiento, reglamentada por el Decreto 1192 de 2009. Una ley que
favorecié la inclusion en el pensum educativo de diferentes instituciones de
programas que incentivaran la creacién y desarrollo de empresas que
fomentaran el desarrollo econémico del pais a través de la formacién
académica. (Congreso de la Republica, 2006)

Ley 1258 de 2008: Se crea la sociedad por acciones simplificada. Cabe
destacar que, a través de esta ley se formalizara la unidad de negocio del
proyecto. Esta es escogida por los beneficiarios en cuanto a la simplificacién
de la tramitologia, limitacion de la responsabilidad, ya que los accionistas no
son responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier
otra naturaleza en que incurra la sociedad y autonomia para estipular
libremente las normas que mas se ajusten al negocio. (Superintendencia de
Sociedades,s.f)

Ley MIPYME 590 DEL 2000: En esta se busca promover el desarrollo
integral de las micro, pequefias y medianas empresas, en consideracion a
sus aptitudes para la generacion de empleo, el desarrollo regional, la

integracion entre sectores economicos. Estimula la formacion de mercados
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altamente competitivos, creacion y funcionamiento de las Micro, Pequefias y
medianas empresas MIPYMES. (Congreso de la Republica, 1995)

e Ley 1780 DEL 2016: La presente ley tiene por objeto impulsar la generacion
de empleo para los jovenes entre 18 y 28 afios, sentando las bases
institucionales para el disefio y ejecucion de politicas de empleo,
emprendimiento y la creacion de nuevas empresas jovenes, junto con la
promociéon de mecanismos que impacten positivamente en la vinculacion
laboral con enfoque diferencial, para este grupo poblacional en Colombia.
(Congreso de la Republica, 2016)

e LEY 232 (26 de diciembre de 1995), Reglamentada por el Decreto Nacional
1879 de 2008, Por medio de la cual se dictan normas para el funcionamiento
de los establecimientos comerciales. (Congreso de la Republica, 1995)

e EI Cbdigo de Comercio fue creado mediante el Decreto 410 de 1971,
contiene las leyes y normas que rigen el comercio colombiano; se define y
clasifica a los comerciantes sefialando sus deberes y obligaciones.
(Congreso de la Republica, 1971)

e Ley 789 DE 2002: Por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y
ampliar la proteccion social y en ella también se modifican algunos articulos

del Cddigo Sustantivo de Trabajo. (Congreso de la Republica, 2002)

1.6.5 Aspectos metodoldgicos

En este punto se analizan, sefialan y se describen los distintos tipos de
investigacion utilizados para la elaboracion del estudio. Particularmente en la
investigaciéon de campo se disefid y elaboré una encuesta dirigida a las mujeres
talla grande, a fin de obtener informacion cualitativa y cuantitativa que permita
determinar las preferencias y los usos de los pantys. La informacion obtenida fue
procesada y tabulada, cuyos resultados se analizan mas adelante y se hace una

interpretacion de estos

El proyecto estd enfocado al emprendimiento, su proposito de investigacion es de
caracter exploratorio, una investigacion exploratoria tiene por objetivo
familiarizarse con el problema de estudio. Exploratorio porque se realizar4 un
estudio de mercado el cual servira para conocer el nimero real de consumidoras
de tallas grandes quienes tienen la dificultad de conseguir en el mercado calefio
ropa interior moderna y a sus medidas, permitirA conocer los canales de
distribucion adecuados para el producto que se desea colocar y su respectivo
funcionamiento. Por este motivo se debe fomentar la productividad y mejorar la

calidad de vida de cada una de las mujeres talla grande.
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Tipo de estudios. Teniendo en cuenta la finalidad de este proyecto, se puede
decir que el tipo de estudio que se llevara a cabo es el exploratorio ya que se

estudiara el problema a desarrollar.

1.6.5.1 Estudio exploratorio. Se desarrollard mediante el método de
investigacion primaria en donde se recopilara la informacion directamente de las
personas, por medio de la encuesta, para conocer las opiniones sobre la
necesidad a la hora de comprar ropa interior femenina talla grande como su lugar
de compra, estilos y marca. Basandose en esta informacion, el estudio puede

aclarar el panorama para tomar mejores decisiones en el proyecto.

1.6.6 Métodos de Investigacion Para un mejor estudio se realiz6 el método de

investigacion de encuesta.

1.6.6.1 Método de Encuesta. Se utiliza el método de encuesta para identificar y
medir gustos, preferencias, métodos de compra de las prendas intimas femeninas
para mujeres de talla grande en la ciudad de Cali, en especifico los estratos 3, 4, 5
y 6, debido a que estos estratos son mas posibles consumidores de un producto
en un centro comercial que los de estrato 1y 2.

Para esta informacién se recolecto a través de las encuestas un gran numero de
preguntas, cerradas con el objetivo de tabular la informacion resultante de la
misma para analizar cuantitativamente los resultados.

Esta metodologia consiste en aplicar dichas encuestas en distintos centros
comerciales de la ciudad de Cali, como (jardin plaza, chipichape, Palmetto plaza),
ya que en los centros comerciales son visitados por un gran nimero de mujeres y

asi se conoceria el gusto, preferencia y opinién de cada una.

Instrumento de recoleccién: Encuestas Telefénicas, Personalizadas, visitas a

parques, y centros comerciales.
Tamano de la muestra: El tamafo de la muestra es de 145 encuestas.

Unidad Maestral: Usuarios del parque la Flora, parque el Ingenio, centro

comercial unico, Chipichape, Centro comercial Palmetto plaza.

Técnica utilizada para la recoleccion de informacién: Encuestas con preguntas
de seleccién multiple, a través de encuestas via web y presencial, aplicando asi un

muestreo con las mujeres de talla grande.

Entrevista- guion
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Objetivo de la encuesta. Evaluar e identificar los tipos de clientes que podrian
usar las prendas de Naturally Big Size, asi como también sus preferencias,

disefios, que las mujeres estén dispuestas a comprar y usar.

Presentacion del encuestador. Somos estudiantes de la Universidad Unicatdlica.
Se estéa realizando una investigacion de mercado sobre los gustos y preferencias
de las mujeres a la hora de comprar ropa interior femenina talla grande en la
ciudad de Cali; por lo que pedimos su colaboracion para responder una serie de

preguntas:

1. ¢Cuantos afos tienes?
a. Entre 15y 20 afios
b. Entre 21y 30 afios
c. Entre 31y 50 afios
d. Més de 50 afios

2. ¢Qué tallas utilizas a la hora de comprar prendas intimas?
a. 32-34
b. 36-38

c. 40 en adelante

3. ¢Qué priorizas al momento de comprar prendas intimas?
a. Comodidad

b. Disefio

c. Durabilidad

d. Marca

e

. Precio

4. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por ropa interior femenina?
a. Hasta $20.000
b. Hasta $35.000
c. Hasta $50.000
d. Hasta $70.000
e. Mas de $70.000

5. ¢Donde compras regularmente tu ropa interior?
a. En centros comerciales
b. En revistas

c. On-line
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6. ¢Qué tipo de interior compras?
a. Hilos
b. Tangas
c. Boxer
d

Altos a la cintura

7. ¢Qué tipo de tela te gusta usar en ropos intima?
a. Algodon
b. Poliéster
c. Lycra
d. Encaje

8. ¢A la hora de comprar ropa interior cudl es tu preferencia?
a. individual
b. Conjunto

c. Set de tres

Muchas Gracias

1.6.7 Fuentes y técnicas para recoleccién de informacién. Es necesario
consultar teorias y documentos de diversos autores que han propuesto y descrito
elementos y conceptos esenciales, estos se tomaran como soporte para la
realizacion de la propuesta de negocio para la creacion de una empresa dedicada
a la comercializacion de ropa interior femenina talla grande en la ciudad de
Santiago de Cali, logrando por medio de la hipotesis una visién amplia y sostenible

de lo que significa el &mbito emprendedor.

1.6.7.1 Fuentes primarias. El uso de encuestas que junto con los datos que las
mujeres suministran, y las estadisticas que podemos extraer de nuestro trabajo de
observacién en el campo, son nuestras principales fuentes de informacién

(encuesta).

1.6.7.2 Fuentes secundarias. Las fuentes de informacion secundarias
manejadas son textos basados en fuentes primarias, que implican generalizacion,
analisis, sintesis e interpretacion.

La técnica de fuente de informacion secundaria se denomina documental y las

fuentes principales utilizadas en esta investigacion fueron:

Articulos de revistas:
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e La revista para las mujeres con curvas. (s / f). Recuperado el 5 de marzo de
2021, sitio web de Fucsia.com

e Revista Dinero. Articulo “Ropa colombiana en Alemania”. Edicién digital
No0.204. Abril 28 de 2004.

e CAMARA DE COMERCIO DE CALLI. El futuro tiene forma de mujer - Camara
de Comercio de Cali.

e Tu web de ropa interior femenina y lenceria. (2020, 19 de junio).

1.6.8 Tratamiento de la informacién. EIl tratamiento de la informacion se
puede describir como el proceso mediante el cual se obtuvieron los datos en el
estudio, esta informacion es muy valiosa para tomar cualquier decision. Se
determina el procedimiento para la codificacion y la tabulacién de la informacion

obtenida.

Para dicha informacion se tuvieron en cuentas las siguientes tareas:

e Recoleccién de la informacion por medio de cuestionarios
e Registro de la informacién

e Elaboracion de la informacion

e Comunicacion de la informacién

¢ Almacenamiento de la informacién

e Andlisis y sintesis de la informacién

La informacion fue tabulada y codificada por las respuestas obtenidas atreves de

los cuestionarios.

1.6.8.1 Técnicas estadisticas. El andlisis de los datos se realiz6 de forma
sistematica, iniciando con el proceso de codificacion de los datos el cual requiere

la revision previa de la informacion recopilada.

La codificacion consiste en asignar valores numéricos a cada una de las
categorias con el fin de facilitar el tratamiento posterior de los datos. Se estableci
la tabulacion, que fue tratada de forma manual y la informacion obtenida clasifico

por medio de recuento de los datos.

e La tabulacion de los resultados de la informacién recopilada consistio en
ordenar los mismos en tablas de resumen.

e La interpretacion, se analizaron los datos obtenidos y la busqueda de
informacion relevante para la toma de decisiones

e Conclusiones, en esta etapa del proceso se presentan y comunican los

resultados obtenidos.
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1.6.8.2 Resultados esperados. Se espera que las mujeres de talla grande de la
ciudad de Santiago de Cali estén dispuestas a comprar ropa interior femenina en

una tienda que le brindara un buen producto como lo es Naturally Big size.

Se espera que la idea de negocio pueda ser viable y asi poder realizar su

implementacion fisica.
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2 ANALISIS DEL MERCADO

El plan de mercadeo como usualmente es conocido es una parte vital del plan de
negocio, es el estudio del mercado donde el resultado es cuantificado y medido,
con este estudio se conoce el mercado potencial. Aunque el plan de empresa se
usa para ver si el negocio es factible o no, también se puede analizar el tamafio de
produccion, la demanda total y la forma que se puede introducir el producto al

mercado.

Esta estrategia se disefiara con el fin de tener influencia en la demanda de la ropa
interior de talla grande, buscando que cada vez mas el producto sea conocido y

adquirido por mas mujeres del distrito de Santiago de Cali.

El objetivo del negocio es la creacion de valor a través de la comercializacion del
producto, lo cual implica la compra de producto como es la ropa interior femenina

para mujeres de talla grade en el distrito de Santiago de Cali.

2.1 ANALISIS DEL SECTOR

El negocio al que se quiere dedicar esta relacionado con la industria textil y de la
confeccidn, que ha tenido un buen desempefio a nivel nacional y se ha convertido
en una de las industrias que mayor impacto tiene en el desarrollo del pais.,
contribuyendo significativamente en la generacién de empleo, la modernizacién, la
tecnologia y la economia, segin la Superintendencia de Sociedades®, “El sector
textil-confecciones tuvo una participacion del 8,8% en el PIB de la industria
manufacturera, la actividad de preparacion e hilaturas y tejedura de productos
textiles y fabricacion de tejidos y prendas de vestir presentaron una variacion
negativa del 2,5% y 3,9% respectivamente, contrario a esta situacion la actividad
de fabricacion de otros productos textiles evidenci6 un aumento del 1,1%.”
(sociedades, 2017)

La creciente urbanizacion de las ciudades y su consumo TEXTIL, desde el lado de
la demanda, facilitaron el desarrollo del sector y su concentracion en las
principales ciudades del pais. El sector se ha caracterizado por presentar periodos
de alto crecimiento que han facilitado su consolidacién y que, de hecho, lo llevaron
a convertirse en los inicios de los afos setenta en el principal sector industrial de
la economia colombiana, representando cerca del 3,5% de la produccion nacional.

Esta situacién se derivo, en gran medida, por la alta proteccion de la industria a

® La superintendencia de sociedades es un organismo técnico, adscrito al Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, con personeria juridica, autonomia administrativa y patrimonio propio, mediante el cual el Presidente
de la Republica ejerce la inspeccion, vigilancia y control de las sociedades mercantiles.
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través de aranceles y al incipiente comercio internacional. Comportamiento que se
vio revertido en los afios noventa, durante la apertura econdémica y la nueva

dinamica del mercado que generd un bajo crecimiento del sector.

Sin lugar a dudas el sector recientemente denominado Sistema Moda, ha jugado
un papel preponderante en el desarrollo industrial-manufacturero de la economia
colombiana a lo largo de la historia. En efecto, durante la primera década del siglo
XX fue uno de los primeros sectores en hacer una reconversion productiva al
pasar de ser una industria incipiente a convertirse en el pionero en el uso intensivo

de capital y desarrollo tecnoldgico de la época.

Colombia se prepara constantemente frente a todas las variables que se
presenten en este sector de textil, para ir ganando mercado. Las ventas se
enfocan en segmentos de precios bajos Asi mismo, abarcan segmentos de
precios moderado, medio y medio alto. La cadena productiva de RIF no distingue

grupos de compradores finales.

En Colombia cuenta con 13 tratados comerciales vigentes, los tratados
comerciales pactados entre diferentes paises, cuentan cada uno con normas
particulares y con politicas especificas que permiten aprovechar las garantias que
ofrecen. Estos instrumentos son de gran utilidad para la actividad econémica, y
aunque no todos incluyen actividades econdémicas propias de la cadena textil. De
los tratados vigentes. Se debe tener en cuenta que, en el mercado colombiano,
qgue las empresas de corea y china, manejan una escala de producto flexible que
les permite trasladar los productos de un pais a otro, buscando oportunidad de
expansion, que puedan aprovecharse a traveés de cuotas arancelarias o tratados
de libre comercio, desarrollandose en cualquier parte del mundo garantizando la
obtencion de ganancia y bajos costos, Su participacion en el mercado en el sector
RIF es de un 4% la ventaja competitiva de estas empresas son los bajos costos en
sus productos, es una amenaza para las pequefias empresas que ingresan en el
mercado textil. (CVN, 2016)
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Grafico 1. indices de Venta de Produccion de Hilatura, tejeduria y acabado de productos textiles y

Confeccién de prendas de vestir.

. Ventas reales Hilatura B Ventas reales Confeccion s \fark Hilatura sl Var® Confeccidn

1.306 1.308

.
2

1.400

8,9% 1.210 1.228

2015 2016 2017 2018

Fuente: (DANE, Encuesta Mensual manufacturera, 2018 graf.5)

Cabe resaltar que en la rama de otros productos textiles se encuentran prendas y
complementos (accesorios) de vestir. Para las ventas del sector en el 2018, se
tiene que “el sector logré los buenos rendimientos en productos de hilatura,
tejeduria y de productos textiles, donde el crecimiento fue de 6,1% para los
primeros dos meses del afio, mientras que sus ventas se impulsaron 3,3%

adicionales y 0,3% a nivel nacional”

El segmento de la industria de textiles cada vez coge mas fuerza en el mercado
local. “Segun datos de Euro monitor —que incluye en su categoria, brasieres y calzoncillos
separados, conjuntos de lenceria, vascos y corsés, camisolas, bodies, tirantes, ligas,
molduras, térmicos y sujetadores deportivos—, este negocio ha crecido 68,5% en valor

durante los ultimos cinco afios con facturacion de $2,2 billones en el 2018.

De acuerdo con las proyecciones del proveedor de investigacion de mercado, en los
préximos afios, especificamente al 2023, el negocio de ropa interior en el pais movera
$2,58 billones, lo cual representa un crecimiento de 17,4% si se compara con el monto

obtenido durante el afio pasado.

En términos de unidades comercializadas, este se proyecta crecer 13% en los proximos
afios con 90,86 millones de prendas. Es de resaltar que en el 2018 esta cifra fue de 80,5

millones, y crecio 23% si se compara con el dato de 2013 cuando fueron 65,4 millones.

El top tres de las marcas que lideré este nicho el afio pasado en Colombia abarc6 cerca
del 40% del mercado total en participacion. Asi las cosas, Leonysa logr6 26,3%, seguido
de Lili Pink con 5,5% y Carmel con 5,1%.

Si el ranquin de Euro monitor se revisa por compafiias, entre las cinco destacadas esta Cl
Formas Intimas SA con su marca Caty y en quinta posicién esta Casino Guichard-

Perrachon SA, firma que opera en Colombia a través del Grupo Exito.” (Tiempo, 2021)
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2.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO

2.2.1 Analisis de la demanda La demanda responde a los deseos humanos

respaldados por el poder adquisitivo.

El plan de mercado es una parte fundamental del negocio a emprender donde
Naturally Big Size pondra en marcha las estrategias planteadas para llegar a los
clientes objetivos, para un plan exitoso se necesita el estudio de mercado donde el
resultado es cuantificado y medido, con este se conoce el mercado potencial a
quien dirigiremos nuestras prendas de ropa interior talla grande, también se puede
analizar el tamafio de comercializar, la demanda, y la forma en que se puede

introducir las prendas al mercado.

Grafico 2. Proyecciones de Poblacién por grupos

Edad 2018 2019 2020
Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer

Total 2445405 1168899 1276506 2470852 1,181,058 1.280.794  2.496.442 1.19@.332

0-4 177,507 a0,734 86,773 178,157 91,136 87.021 178,038 91,743 87,206

5-9 178,357 90,755 87,602 178,391 90,642 87,749 178,344 90,463 87,881
10 - 14 185,295 93 887 91 408 185,742 o4 226 91,516 186,033 g4 421 91,612
15-19 196,525 99 210 97,315 196,796 99,254 97,542 197,564 99 6542 97,922
20-24 205204 104,039 101,165 204,384 103497 100,897 203,742 102,960 100,782
25-29 204,291 103,106 101,185 205,686 104,018 101,668 206,594 104,619 101,975
30 - 34 195,640 96,224 99 416 196,580 97,377 99203 197,743 98, 597 99,146
35-39 182,404 87,020 951384 185,392 88,708 96,684 187,837 a0,284 97,553
40 - 44 160,575 75,703 84 872 164,169 77416 86,753 167,782 79,172 88,610
45 -49 150,011 69 354 80,657 149,527 69,377 80,150 148,945 69,774 80,171
50 - 54 150,633 67,847 82786 150,280 67,727 82,553 148,437 67,455 81,982
55-59 135,456 59 581 75875 139,329 61,452 77877 142,245 62 855 79,390
60 - 64 106,150 45 232 60,918 110,405 46,977 63428 114,731 48 838 65,893
65 - 69 79.891 33,490 46401 83,586 34 869 48,717 87434 36,298 51,136
70-74 56414 23,025 33,389 50,269 24 029 35,240 62,294 25,083 37,211
75-79 39417 15,052 24365 40,129 15,375 24,754 41,164 15,777 25387
80y+ 41635 14,640 26,905 43,020 14,978 28 042 44514 15,351 29,163

Fuente: (DANE- Proyecciones de poblacion municipal, 2005-2020)

De acuerdo con la grafica Nro.2 Informe de proyecciones de poblacion municipal
2005-2020, suministrado por el DANE, la ciudad de Santiago de Cali cuenta con
una poblacién de mujeres al afio 2020 de 827.531 ente los 15 y 59 afios.

Una encuesta realizada por el Observatorio de Politicas Publicas de la Universidad
ICESI demostro que el 46 por ciento de los calefios tiene problemas con el sobre
peso.

Los resultados se dan tras analizar 4.853 encuestas que fueron realizadas entre el
2.014 y 2.017 en la que se buscaba evaluar la salud fisica y mental de los calefios.
Segun el estudio, las tasas de obesidad en las mujeres estratos 5y 6 es de un 32
por ciento y es mas baja si se compara con las mujeres de estrato bajo que

alcanza un 48 por ciento. (Moreno, 2018)
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A continuacion, se muestra detalladamente el célculo de la demanda para la
propuesta de negocio Naturally Big Size

Tabla 1. Calculo de la demanda

Poblacion Mujeres Cali 1.303.110
Poblacion edad entre 15 y 59 827.531
Mujeres sobrepeso 32%
Mumero potencial demandantes 264.810
Estratos 4,5,6 14.44%
Mercado objetivo 38.239

Fuente: (Los autores a partir DANE- proyecciones de poblacion municipal, 2005-2020)

Considerando que hay 38.239 mujeres en el mercado objetivo, se tomd una
muestra representativa de 145 mujeres de entre 15 y mas de 50 afios que tienen
sobrepeso, como principal en los estratos 4, 5 y 6 residentes de la ciudad, a partir

de esta investigacion en curso se determine el mercado objetivo del producto.

2.2.2 Analisis de la oferta En ciudad de Cali, es importante destacar que hay
una competencia que es cada vez mas creciente, sin embargo se ha mantenido
una tendencia de la ropa interior de talla grande con disefios clasicos donde la
mayor oferta esta dada de tiendas como Leonysa, Pat prim0, Lili Pink entre otros,
disefiando prendas de tallas pequefias y de poca tela, dejando a un lado la talla
grande para estas mujeres que requieren y necesitan disefios especialmente
confeccionadas para ellas, es importante estimular proyectos que abran el talento

local y mejoren la industria del sector.

Se analizaran aspectos referidos a lo que el servicio esta dispuesto a entregar a
sus usuarios, realizar una comparacion con lo que ofrece la competencia para
poder llegar a una estimacion de la situacién futura del establecimiento y las
herramientas a tomar para que ésta permanezca viable. Condiciones que permiten
ofrecer los productos a precios iguales o inferiores a los de la competencia. Quizas
la mejor ventaja que esta comercializacion de ropa interior talla grande va a acabo,
en la calidad, innovacion, comodas instalaciones y el servicio ofrecido por nuestro
personal, teniendo en cuenta el anterior analisis para el proyecto de

emprendimiento que se esta planteando.

Se tiene expectativas comerciales, econdémicas, y sociales que son positivas y se
ubican dentro del marco estratégico de la empresa de ropa interior para dama talla
grande en la ciudad de Santiago de Cali.

El mercado de lenceria femenina cuenta con varias empresas lideres tanto a nivel
nacional, como a nivel local, las marcas mas representativas y reconocidas son:

Leonysa, Exito y Carmel, que durante el afio 2017 tuvo el 34% de la participacion
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y produjo mas de 102 millones de unidades, han tenido un crecimiento en volumen

de ventas de 24,9% de 2010 a 2015, mostrando el siguiente comportamiento:

En primer puesto, se tiene a Leonysa, con ingresos operacionales de $416.239
millones, su patrimonio alcanz6 $292.270 millones y completaron $493.362
millones en activos, es una de las mas apetecidas por los clientes. En segundo
puesto, esta Bronzini, una de las marcas de ropa en las que esta el Grupo Exito.
Llevando a cabo estrategias de descuentos en precios hasta de 40%,
consolidandose como ndimero uno en ventas de textiles de la cadena, y también
ocupa el primer puesto en clientes. Esto le ha permitido crecer 20% en ventas y

30% en unidades.

En tercer puesto, estd Carmel, que funciona a través de la venta por catalogo. Su
sede principal estd en Caucasia y desde ahi se dirigen a 50.000 trabajadoras y
operaciones en 120 zonas. La empresa tuvo buen desempefio en 2015, con
ingresos operacionales alcanzaron $397.765 millones y su utilidad neta se ubico
en $38.863 millones, con una variacion de 112% respecto a 2014. Adicionalmente,
se tienen otras marcas que distribuyen lenceria femenina y que tiene menor

participacion en el mercado, las mas representativas se muestra a continuacion

Estas marcas comercializan sus productos en almacenes de cadenas, locales
propios o ventas por catalogos online e impreso, y los productos que ofrecen,
aunque pueden ser usados por todo tipo de persona, se especializan en mujeres

con buen poder adquisitivo por el precio de los productos.
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Tabla 2. Tabla comparativa de Precios

Tanga

encaje con| $2899%0 | $25.000| $24.000
abertura

Bodi de

encaje F 85000 | $72.000| $65.000
Panty short | ;000 | 528000 532000
de encaje ' ' '
Panty £249%0 | $20000| F18.000
Altos a la

cintura 230000 | §25.000| $32.000
Brasier| 550000 | $42.000 | § 45000
Basico : ) ’
Brasier De

realce 352000 | 45000 §55.000
Brasier

Moldeadores | 552950 | $45.000 | $55.000
de espalda

Brasier o

tops F22950 | §25.000| $32.000
deportivos

Fuente: Autor propio
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Tabla 3. Precios Naturally Big Size

Empresas
Natural Big Size
Ropa Interior
Tanga encaje con abertura 222.000
Bodi de encaje % 65.000
Panty short de encaje 527.000
Panty % 15.000
Altos a la cintura & 25000
Brasier Basico £ 38.000
Brasier De realce 5 40.000
Brasier Moldeadores de espalda 3 40.000
Brasier o tops deporivos 525000
Fuente: Autor propio
Grafico 3. Mercado de la ropa interior femenina
TOP CINCO DEL SECTOR MARCAS MAS VENDIDAS
Forcentaje def mercado (%) i i
I : TL . !
Dfomisar Lloonisa | LilioPink | - <121
| i I
P VALOR DE MERCADO
”['ﬁii?.‘?ﬂﬂ'&?r'ﬂe Valor (5 billones)
de Vestuario de 3,5 . .
Moda 5.4. | i 2,58
' 5,5 1,3
Casing |\, 3 | 208 | 2023
{ El crecimiento entre El crecimiento proyectado
v | Y 2013 y 2018 fue de entre 2018 y 2023 es de
- 68,5% 17,4%
El top tres de marcas — L e
de lenceria en Calombia
representan casi 40%
del mercado tatal

Fuente: (Editorial la republica, s/f, fig.1)
2.3 CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

2.3.1 Logo, Etiqueta Se establece el logo de la idea innovadora, con colores
sutiles y frescos, teniendo en cuenta el producto a ofrecer que es ropa interior

femenina talla grande.

Figura 1. Logo

Naturally Big ¥ize |




Fuente: autor propio

Se establece un disefio de etiquetad sobrio y elegante para su comercialiacion,

teniendo un toque de delicadeza, y especificidad en sus componentes de la tela.

Figura 2. Etiqueta

100% ALGODON

e A 2 B

COLORES FUERTES
LAVAR POR
SEPARADO

FABRICA

DE ETIQUETAS
TU DIRECCION a8
TU COLONIAC P 90670
TEL. Tu Teldono

R F.C. 1234ABCDXX

Fuente: Autor propio

Las prendas que comercializara la empresa de ropa interior femenina para
mujeres talla grande estan disefiados con toques exclusivos que marcan la
diferencia y el estilo de la mujer grande. Estas prendas brindan comodidad para la

zona intima.

2.3.2 Tallas y tipos de ropa interior. Naturally Big Size brindara diferentes
tipos de interiores y tallas que son las que mas se ajustaran a la decision de

compra de las clientas como:

Cuadro 2. Tipo de ropa Interior y tallas

Tipos de ropa interior Talla

Tanga de encaje con aberfura L — XL — 2oL — XKL

Body| de encaje L — XL = 23L — 3L
FPanty shorts de encaje L — XL — 2oL — XKL
FPanty L — XL — 2L — XKL

Fuente: autor propio
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2.3.3 Tela La idea de negocio de comercializacion de ropa interior femenina de
talla grande en cuanto a la tela tiene muy claro que las prendas interiores
requieren de materiales de buena calidad y agradables al tacto, debido a que las
mismas estan en contacto directo con la piel intima de la mujer por un tiempo

prolongado.

El material para la ropa interior: El algoddn, por su suavidad, comodidad e
higroscopicidad, capacidad de absorber la humedad, por lo que es uno de los que
mMA&s aptos se encuentra para la venta de esta ropa. Ademas, requiere de pocos

cuidados para su conservacion.

Imagen 1. Tela algodén

Fuente: (Tela poliéster y algodén, 2020).

Otro material que se obtendra es la seda por su suavidad y versatilidad
proporcionan el confort que necesitan las piezas para ser utilizadas, aunque
requiere de mas cuidados que las prendas de algodoén. Los tejidos de este
material suelen ser muy resistentes y tienen una muy buena absorcién de

humedad.

Imagen 2. Tela seda

Fuente: (Mackenzi, 2009)

2.3.4 Color Se utilizaran colores que muestre a una mujer sofisticada y segura

de si misma colores como:

Figura 3. Colores

i YA & v ke A



Fuente: autor propio

2.3.5 Clientes Naturally Big Size va dirigida a las mujeres de un rango de edad
entre 18 a 54 afos de tallas grandes, mujeres que su cuerpo ha cambiado por que
han tenido hijos o por su contextura gruesa, mujeres que desean tener un estilo de
vida saludable en cuanto al cuidado de su zona intima, de un extracto
socioeconémico medio y con un nivel de ingresos medio-bajo que les permita

realizar la compra de los productos ofrecidos por la empresa.

En seguida se presenta la caracterizaciébn del mercado objetivo, teniendo en
cuenta aspectos geograficos, demograficos y socioecondmicos, con el objetivo de

formular un buen plan de mercadeo.

Cuadro 3. Caracterizacion de cliente

SEGMENTACION GEOGRAFICA
Region Pacifica
Ciudad Santiago de Cali
Densidad Urbana
Clima Calido
SEGMENTACION PSICOGRAFICA

» Consum.

« Buscan una ropa interior grande, comoda y sofisticada.

« Gustan de los productos con valores agregados.

« Son vulnerables al precio. « Estilo de vida sedentaria
CARACTERISTICAS ESPECIALES

» Mujeres con talla mayor a 36

s Mujeres que buscan un esfilo diferente en la ropa interior.

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Macionalidad Colombiana
Edad Entre los 21 a 50 afios
Sexo Femenina

SEGMENTACION SOCIOECONOMICA
Ingresos Desde 1 SMMLY en adelante
Clase social Media- alta
Nivel de estudios Medios v Universitarios
Estrato 345v6

Fuente: Autor propio
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2.3.6 Competencia El mercado de lenceria femenina cuenta con varias
empresas lideres tanto a nivel nacional, como a nivel local, sin embargo, las
marcas las representativas y reconocidas son: Leonysa, Bronzini, Lili Pink y
Carmel, entre las mas representativas se encuentran las expuestas en el siguiente

cuadro.
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Cuadro 4. Competencia

COMPETENCIA NATURALY BIG SIZE
NOHPRE CARMEL
L L L
e o BROMNZINI | LiliePink g
E'J*F.I';?ﬂ'i:?
CQUIENES Es e empresa global nacids I§Irn:_}n2|n|&5_unau marcs propis de EE._ ung marca da origen Es una Marca -:culc-rnll:llana
an Colombia que =& especializa en Exito que disena pijamas y rops | anfiogueno que se dedicaa la|de  wenta por catalogo.
SON omeia g PECIElz interior para mujeras, hombres, | fabricacion y distribucién de|lanzan  nueva coleccion
la fabricacion y comercializacion de | .. . . - .
- . . ninos. Posee dos lineas|ropa infima para la mujer| cada 21 dias.
ropa intericr femenina, prendas . - o
- - llamadas Bronzimi and You y|jowven. Lili Pink cuenta con
modeladoras, trajes de bano y ropa . 3 .
3 . - J10 James para Bronzini Black | boutigues  propias en  las
interior masculina. El nombre de . S .
. . . ciudades principales del pais
Lecnisa proviens de Lencerias cspers  empezar sy
Macionales de textiles 5.A. ¥ P P -
expansion por Latinoamerica,
Lecnisa se establecio =l 20 de para llevar sus bellas oferfas
noviembre de 185G por  los 8 MAas mujares.
hermanos  Luis Enrique,  Marco
Aurelio, Joaquin Eduardo v Julic
Ermnestos Urrea Urrea, hijos de una
familia de comerciantas
de Guatapé, gue se fue a wivir
a Armenia en los afios 40,
LINEA DE | Ropa intima para mujeras Fopa intima para mujeras Fopa intima para mujeres, | Ropa intima para mujeres,
Trajes de barfio para Mujer Trajes de bafio para Mujer kids, teen kids, teen
PRODUTOS Ropa interior para hombres Ropa interior para hombres Trajes de bafo para Mujer Trajes de bario para Mujer
Ropa deportiva Deportivo Deportivo
Fopa Interior nifio y nifias Ropa deportiva
Fopa Interior nifo v nifias

Fuente: Autor propio

52




A continuacién, se realiza un a comparacion de un promedio de precios de las

empresas competidoras

Tabla 4. Comparacién competencia precios

Empresas
Leonysa Lili Pink Carmel | Natural Big Size
Ropa Interior

Tanga encaje con abertura 5 28.990 5 25.000 524.000 $22.000
Bodi de encaje § 85.000 5 72.000 5 65.000 $ 65.000
Panty short de encaje F 30.000 5 25.000 g 32.000 $27.000
Panty $ 24.990 5 20.000 5 18.000 $15.000
Altos a la cintura $ 30.000 525000 5 32.000 $ 25.000
Brasier Basico $ 59.990 542000 5 45.000 5 38.000
Brasier De realce $ 52.000 5 45.000 % 55.000 % 40.000
Brasier Moldeadores de 552990 5 45.000 5 55.000 40,000
espalda

Brasier o tops deportivos $22.990 $28.000 £ 32.000 $ 25.000

Fuente: Autor propio

2.3.7 Disefo de la investigacién Para conocer la opinién de las mujeres frente
a esta nueva idea de negocio, se realizd una investigacion de fuente primaria,
como lo es la encuesta, con una pregunta tipo Likert y preguntas de tipo cerradas

a una muestra de 145 mujeres.
ANALISIS DE LOS RESULTADOS
ESTUDIO DE MERCADO

Para la tabulacion de los datos se utilizar4 una escala nominal la cual se puede
definir como un nivel de medicién que se establecen medidas distintivas que no

implican un orden especifico.

Para el analisis de los datos recolectados se utilizarA como técnica el analisis de
contenido, esto se debe a que los datos fueron obtenidos de las entrevistas
realizadas y de la observacion, para asi determinar los requisitos que tendra el

proyecto.

Metodologia
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Se realiz6 una prueba piloto con 80 mujeres calefias en el parque del ingenio, con
el fin de probar el instrumento y las encuestas disefiadas para la recoleccion de la

informacion, los tiempos de la entrevista.

Para la recoleccion de la informacion se aplicO una encuesta que contenia los
siguientes items: identificacidon general, gustos y preferencias, la encuesta fue
elaborada, teniendo en cuenta los instrumentos que se encuentran validados y
utilizados en estudios sobre mujeres de sobrepeso uno de estos instrumentos fue
la encuesta nacional de mujeres de sobre peso en Cali ( CIFRAS CALI 2018-
2020), de la cual se tomo la informacion y datos socio demogréficos (edad, género
y porcentajes), luego del éxito de la prueba piloto se concentr6 las demas

encuestas en el centro comercial Palmetto Plaza y Chipichape.

Tabulacién y resultados de la demanda

Tabla 5. ¢ Cuantos afos tienes?

[MUJERES| %
A [15y20afos |25 72
B [21y30anos |58 20% |
C [31y50anos |47 324
D 51 o mas 15 10.3
145 100%

Fuente: Autor propio
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Grafico 4. ¢ Cuantos afios tienes?

Ventas

s 15y 20afios w21y30afos = 31y 50 afos 51 o mas

Fuente: Autor propio

De acuerdo con la encuesta, EL 40% de las mujeres de la Ciudad de Cali estan en
el rango de edad de 21 a 30 afos, seguido con mujeres en el rango entre 31 y 50
afios con un 32,4%, esto muestra una idea del mercado objetivo que va
direccionado a mujeres entre los 21 a 50 afios que tiene una mayor participacion,
por lo anterior se sustentaria con la idea debido a que los disefios y modelos van
dirigidos a este rango de edad, pues mujeres con mas de 51 afios son disefios

mas clasicos.
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Tabla 6. ¢,Qué talla utilizas a la hora de comprar prendas intimas?

Tallas Mujeres | %

32-34 24 17%
36-38 75 52%
40 en adelante | 46 %

Fuente: Autor Propio

Grafico 5. ¢ Qué talla utilizas a la hora de comprar prendas intimas?

Tallas

0 32-31 w36-38 w»40enadelante

Fuente: Autor Propio

Del total de mujeres encuestadas el 52% se encuentran con Las tallas de la 36-38
y le sigue la talla 40 en adelante con un 31%. Esto representa que méas del 80%
de las mujeres encuestadas se encuentran en una talla grande, pues se considera
gue una talla mayor a 38 es grande, teniendo en cuenta que se encuentra en el
grupo de 36-38 y agrupando con mayor a 40, asi evidencia la necesidad de

implementar una idea donde se pueda satisfacer dicha necesidad.
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Tabla 7. ¢ Qué priorizas al momento de comprar prendas intimas?

A |Comodidad |25%
B |Diserio 15%
C |Dwurabilidad |15%
D |Marca 10%
E | Precio 39%

Fuente: Autor propio

Grafico 6. ¢ Qué priorizas al momento de comprar prendas intimas?

PRIORIDAD A LA COMPRA

PRECIO
MARCA
DURABILIDAD
DISENO

COMODIDAD : |

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Fuente: Autor Propio

De acuerdo con la prioridad de compra al momento de comprar prendas intimas,
el 35% de mujeres se inclinan por fijarse en el precio de la prenda, seguido de un
25% por comodidad y empate de 15% con disefio y durabilidad, por lo que se
identifica la implementacion de un producto que sea comodo para las mujeres y a
la vez que sea al alcance del bolsillo de ellas.
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Tabla 8. ¢, Cuanto esta dispuesto a pagar por ropa interior femenina conjunto?

A | Hasta $20.000 10%
B | Hasta $35.000 25%
C | Hasta $50.000 40%
D | Hasta $70.000 20%
E | Mas de $70.000 2%
100%

Fuente: Autor propio

Grafico 7. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por ropa interior femenina conjunto?

Valor a pagar

HASTA 520.000 HASTA $35.000 HASTA $50.000 HASTA $70.000 MAS DE $70.000

Fuente: Autor propio

Con respecto a cuanto esta dispuesto a pagar por una ropa interior femenina
conjunto, el 40% menciona que hasta $ 50.000, el 25% presupuesta que hasta
$35.000, el 20% presupuestan hasta 70.000, mientras que los votos mas bajos
fueron: con un 10% hasta $20.000, y con 5% mas de $70.000. Esta informacién

nos da evidencia que el publico objetivo es racional a la hora de compra de su
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ropa interior, por lo que es necesario implementar precios similares y con

adecuacion de su valor segun encuesta conforme a satisfacer a las consumidoras

Tabla 9. ¢ Donde compras regularmente tu ropa interior?

A | Centros comerciales | 45%

B | Revistas 39%

C | On-line 20%
100%

Fuente: Autor propio

Grafico 8. ¢ Donde compras regularmente tu ropa interior?

Lugar de compra

= Centros Comerciales » Revistas = On-line

Fuente: Autor propio

De acuerdo con donde compran regularmente su ropa interior, el 45% indico que

lo compran en centros comerciales, seguido del 35% que indican que en revistas y
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de ultimo el on-line con un 20%, esto indica la concurrencia en espacio de las
mujeres y establecer fisicamente un lugar de acuerdo al favoritismo de las

consumidoras.

Tabla 10. ¢Qué tipo de interior compras?

A | Hilos 25%
B | Tangas 25%
C | Béxer 30%
D | Altos a la cintura (de abuslita) 20%
100%

Fuente: Autor Propio

Grafico 9. ¢ Qué tipo de interior compras?

Tipo de interior

1%‘

= Hilos = Tangas = Boxer Altos a la cintura

Fuente: Autor Propio

Referente a qué tipo de interior compras, el 33% refiri6 comprar tipo Boxer,
seguido con un empate del 24% entre Hilos y Tangas y por ultimo con un 19%
altos a la cintura, esto ayuda a identificar el estilo a ofrecer, por lo que segun

votacion se alinea con el estilo que quiere lanzar Naturally Big size, donde la
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principal caracteristica es que sea comodo, elegante, erético, que realce el cuerpo
de la mujer, todos estos conceptos en uno solo.

Tabla 11. ¢ Qué tipo de tela te gusta usar en ropa intima?

A | Algodon | 55%

B | Poliéster | 17%

C | Licra 3%

D | Encaje | 25%
100%

Fuente: Autor propio

Grafico 10. ¢ Qué tipo de tela te gusta usar en ropa intima?

Tipo de tela

Encaje

Lycra
3%

Algoddn
55%

Polisster
17%

H Algodon M Poliester M Lycra Encaje

Fuente: Autor propio

De acuerdo al tipo de tela que le gusta usar en ropa interior, con una mayoria del
55% indicaron que les gusta el algodoén, seguido del encaje con 25% y poliéster

con 17%, lo que da referencia para saber la mejor preferencia en tela de la mujer
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haciendo saber que Naturally Big Size, ofrecerd producto en su mayoria con

porcentaje alto en algodon.

Tabla 12. ¢ A la hora de comprar ropa interior cual es tu preferencia?

A | Individual 35%
B | Conjunto 35%
C | Set de Tres 30%

100%

Fuente: Autor propio

Grafico 11. ¢ A la hora de comprar ropa interior cual es tu preferencia?

Preferencia de ropa

B individual B Conjuntc B Setde res

Fuente: Autor propio

En referencia a la preferencia de comprar ropa interior, estd muy pareja donde se
generd un empate con el 35% entre individual y conjunto y no muy lejos con un
30% en set de tres, lo que da un indicativo de cémo se debe ofrecer el producto en
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cuanto a su presentacion donde se puede vender en conjuntos o individual

principalmente.

DIFICULTADES Durante el procesamiento de la informacion, se encontré que 6
mujeres se sintieron aludidas por el contenido de la encuesta. Esto fue
solucionado luego de hablar con ellas, y explicarle claramente los objetivos del

estudio.

Se garantizo la confidencialidad y el anonimato de la persona que proporcionoé la
informacion. Los datos obtenidos en el estudio serdn usados con fines
investigativos y académicos, los cuales no fueron ni seran revelados a ninguna

persona.

2.4 PLAN DE MERCADEO

Estrategia de precios. Teniendo en cuenta que el precio es la cantidad
necesaria para adquirir un bien sea producto o servicio, u el valor moneda
asignado al producto a ofrecer al consumidor, las estrategias disefiadas para
ofrecer el producto de Naturally Big Size en el mercado tiene las siguientes

caracteristicas:

Con relaciéon a la competencia: De acuerdo con los precios, y a las ventas se

establecen precios que ayudaran a la promocion y reconocimiento de la empresa.

Cuadro 5. Estrategia de precios

Los precios asignados por Maturally Big Size en la fase
de introduccion o lanzamiento seran similares en
proporcian un poco mas bajos, a los propuestos por los
competidores existentes.

El precio promedio estimado serd de $50.000 de cada
conjunto e individual de 325 000

Asi mismo, s2 tendra un margen de utilidad del 35%

Es importante destacar que, los precios se
incrementaran paulatinamente a medida que se
alcance el grado de madurez del producto y se
posicione la marca.




Fuente: Autor propio

2.4.1 Estrategias de ventas Redes sociales: Esta es una herramienta que
atrae a muchas personas sin importar su rango de edad. La interaccién con los
clientes se puede dar a través de las siguientes redes sociales, siendo estas las

mas utilizadas:

ﬁ: Naturally Big Size ': @naturallybigsize : 3108658800

A través de estas paginas, se puede dar a conocer todo acerca de la tienda, como

descuentos, promociones.

Referidos: Se tendra en cuenta la voz a voz que atraerd a nuevos clientes, ya que
la opinion de los consumidores es muy importante. Esto se puede llevar a cabo
mediante la fidelizacién de los clientes, debido a que es una buena manera de

recomendacion a otros. “Un cliente contento es el mejor vendedor”.

2.4.2 Estrategia promocional Con el fin de incrementar el volumen de ventas
de manera continua se realizardn las siguientes actividades tendientes a
promocionar los productos, fidelizar los clientes, aumentar las ventas y buscar el
posicionamiento de la empresa. Las actividades para desarrollar son las

siguientes:

e Eventos: Se realizar& un evento deinauguracion, donde las

mujeres empresarias, personas conocidas y demas, podran disfrutar de un
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desfile de la ropa interior para dar a conocer las prendas, su delicadeza, su
suavidad y lo més importante lo seguras que se sentiran las mujeres de tallas

grandes al usar este tipo de productos.

Cuadro 6. Programacion evento

ORGANIZADOR | Encargado de mercadeo y publicidad

EVENTO: Inauguracion

ACTIVIDAD: Desfile de ropa interior- coctel de bienvenida
FECHA: 10 OCTUBRE 2021 Hora: 3 pm

LUGAR Centro Comercial Palmetto Plaza Local 101

Fuente: autor propio

e Participacion en ferias y eventos promocionales relacionados con ropa interior
femenina.

e Creacion de volantes de presentacion de la marca.

e Programas de fidelizacién compra y acumule: se llevara a cabo en el momento
que las clientas adquieran las prendas por compra mayor a $30.000, se les dara
una tarjeta de fidelizacién en donde cada vez realicen una compra que seran
acumulativas por 9 veces la 10 se le dara totalmente gratis una prenda basica

entre panty o brasier.

Imagen 3. Tarjeta de fidelidad

D XL | ‘

Naturally Big ize




Fuente: Autor propio

e Puntos Big size: En el momento de la compra se ingresaran todos los
correspondientes datos a una base de datos con el fin de conocer los habitos
de compra de las clientes y obtener informacion como fechas especiales -
cumpleafios, entregando puntos de fidelizacion, por compras para que las

clientes obtengan un descuento especial en la proxima compra.

Tabla 13. Puntos acumulativos

1.000 510.000
2.000 515.000
2.500 520.000
5.000 535.000

Fuente: Autor propio

Descuentos por valor de compra: las clientas tendran la fortuna de llevarse un
regalo sorpresa por compras mayores a $70.000. Este tipo de eventos se
promocionara por medio de anuncios en las paginas web antes mencionadas y en
el punto de venta, asise tendran informadas a todas las clientas de
los beneficios que tendran al adquirir las prendas intimas de la marca Naturally Big

Size.
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2.4.3 Estrategia de distribucion Naturally Big Size comercializadora de ropa
interior femenina trabajara con la estrategia de distribucion selectiva, donde se

cuenta con varias formas de venta mediante canales principales:

Canal directo: En la tienda que se tendra en el centro comercial, podran las

consumidoras obtener el producto

Canal indirecto: Mediante pagina web y redes sociales Facebook, Twitter con
catalogos on-line, podran las clientes tener acceso al producto Las ventas de este
canal permiten: Mayor Control, Manejo de volumenes, Riesgo localizado, Menores

gastos de transporte.

A continuacién, se presenta el catalogo de la empresa:
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Imagen 4. Catalogo.

! lfmoﬂ | ﬂ\li\l)&
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BODIES

.2

Braleme Fopn Azul Oscuro °v:;lt'e ojon Blonco

Body Awéntico Body Gabrielle
$54.500.00 $36.900,00 §$356.900,00 §42900.00

Fuente: Los autores a partir de la pagina web www.mygabrielle.com
2.4.4 Politicas de servicios Naturally Big Size sigue una politica de calidad

que es de prioridad en las actividades a desarrollar en la empresa. Este modelo se

sustenta sobre un crecimiento sostenible, rentable y respetuoso con el medio
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ambiente, en descripcion con la calidad, son detallados y de estricto cumplimiento

los siguientes items:

e Evaluacién periédica de todos los proveedores con la finalidad de
seleccionar los que presentan mas ventajas en términos de tiempo de
entregas, precios y calidad de las materias primas.

e Control de procesos en las areas de disefio y ventas.

e Retroalimentacién en las areas de la organizacion con la finalidad de
mantener una comunicacibn que permita el buen desempefio
organizacional.

e Control de calidad de las prendas antes de ser entregadas al consumidor

final.

2.4.5 Téactica de ventas Naturally Big Size, es importante resaltar que se tendra
un area de mercadeo y publicidad, liderado por el encargado de mercadeo, quien
orientara y realizard estrategias de promocién, generando asi posicionamiento y

ventas espe radas.

Asi mismo Naturally Big Size, En su tiempo creara y dard a conocer sus nuevos
productos para atraer a mas clientes con la creacibn de nuevos disefios

exclusivos.

Cuadro 7. Cronograma evento tactica de venta

Lanzamiento de nueva coleccion

Cada 6 meses, diciembre y julio
10:00 am

Tienda, Local Palmetto Plaza

Fuente: autor propio

69



A continuacion, se presenta el ciclo de vida del producto con base a ellos se

realizar& los lanzamientos de nueva coleccioén.

Figura 4. Ciclo vida del producto
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Fuente: Autor propio

Los productos de Naturally Big Size que se hallen en la etapa del ciclo de vida de
“‘introduccién”, enfocan sus estrategias y tacticas de marketing a comunicar a sus
consumidores para que conozcan los beneficios de cada uno de los productos que
tiene la empresa.

Cuando los productos alcancen al periodo de “madurez” en donde los posibles
clientes son atraidos a buscar nuevas alternativas dentro de las ofertas del
mercado, Naturally Big Size, prepara la salida de las colecciones actuales con
promociones, rebajas y todo lo relacionado con el cierre del ciclo para darle un
cierre digna a los productos actuales y permitir la entrada a nuevas colecciones
gue haran el ciclo completo y asi cumplir con una buena tactica de venta.
Estrategia Competitiva: se realizarA promociones de descuento en fechas

especiales como: dia de la madre, dia de la mujer, dia del amor y la amistad.
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Realizando publicidad, entregando folletos e impulsando nuestra maraca en
diferentes sitios de la ciudad.

Cuadro 8. Téactica de venta competitiva

30% de descuento en Brasier
12 de mayo - Dia de la Madre

10:00 am - 5:00 pm
Tienda, Local Palmetto Plaza

Pague 1 lleve 2 por compras mayores a §
50.000- prendas seleccionadas
& de marzo - Dia de la Mujer

10:00 am - &:00 pm
Tienda, Local Palmetto Plaza

15% en toda la tienda
18 sepliembre - Dia de amor y amistad

10:00 am — &:00 pm
Tienda, Local Palmetto Plaza

Fuente: Autor propio
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3 ESTUDIO TECNICO

3.1 INGENIERIA DEL PROYECTO

En el presente capitulo se muestra los diferentes elementos que comprende la
ingenieria del proyecto como lo son la localizacion, tamafio, capacidad, con el fin
de identificar los requerimientos y necesidades para el inicio del proyecto.
Inicialmente se determina el tamafio del proyecto, en cuanto a la capacidad

disefiada, instalada y se determina su localizacion.

Después se identifican los recursos requeridos para llevar a cabo el montaje y
puesta en marcha de la empresa “Naturally Big Size”, teniendo en cuenta las

necesidades fisicas, humanas, de insumos y logisticas.

Luego se muestra la distribucién en la planta de la empresa, con el fin de asignar
muebles, equipos y las personas en el espacio disponible para ello.

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una
valorizacion economica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una
apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el mismo;

ademas de proporcionar informacién de utilidad al estudio econémico-financiero

3.1.1 Producto. Aunque se tiene un catalogo variado de prendas para la mujer
talla grande, en su inicio y para los calculos financieros, Naturally Big Size

trabajaréa con dos referencias pero que se ofreceran en conjunto los cueles son:
Conjunto: Panty + brasier realce

Conjunto Bralette: Tanga Encaje
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Van dirigidos a todas las mujeres mediana y grande, con la especialidad de que se
adapte muy facil al cuerpo, estd disefiado con un tipo de tela (algoddn) que es

muy amigable con la piel y el medio ambiente.
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Cuadro 9. Ficha técnica

FICHA PRODUCTO 1
Naturally Empresa Naturally Big Size Ne de ficha: 1.1 /0T ( N
. . Marca: PROMESSE Modelo Bombacha Lucia
Big Size Linea Primavera-Verano 2015 Articulo 212.2
Bombacha colaless estampada, en conjunto con corpifo(Art.214.2)
Talle M Color | Codigo Hilo
FRENTE Tela base Rosa | RoO5 | Pogigfew
CURVA DE TALLES
1 2 3
\_ 85 920 100 y
7

\

ESPALDA

Muestra Tela base: Jersey 93% Algodon - 7% Elastano

Color I Codigo | Hilo Color Codigo | Hilo Color | Codigo | Hilo
Gris | G004 | immew Lila 1003 | o pgawas| Blanco | ~ e,

Fecha: 28 de agosto de 2018
Responsable: Fernanda giraldo
Empresa Maquilas Unidas sa.a

Empresa Receptora: Naturally Big Size
Responsable: Daniela Obando Correa
Fecha Recepcion: 28 de agosto de 2018

Modificaciones:

Muestra Aprobada:
Si NO

Fuente: autores
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Cuadro 10. Ficha Técnica Producto

[ Téonicas de Produccion de Indumentaria | - Coledro Comargo 2012 Prol.: Clara Pages- Mayra Corro

| TEMPORADA: RUBRO:Lenceria MARCA: Lody
ART: ~ IMOWDE: | MODELO: | TALLE: 85

COLOR: Blanco | DESCRIPCION: Conjunto estampado taza soft

—

Frente

€ slanpas

AVIOS CANTIDAD UBICACION COLOR UBICACION
Elastico quebrado Borde superior | Poliéster | _Blanco | costuras extemas
Elastico picot Borde infenor Potator Mubtiamenno

Vaina | Taza TiPO ANCHO COLOR

Aro de metal ) T Lycra do algodon
egdem aza Principal | gstampada 140 m | estampado
Cotrecara plishica Bmm Bretel |

Hroche desmortatle G Bretel CURVA DE COLOR CURVA DE TALLES

Brlanoo costuras inlemas

Fuente: autores
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3.1.2 Metodologia para el estudio de la ingenieria del proyecto. A
continuacion, se presentan los aspectos relacionados con la metodologia para el
estudio de la ingenieria del proyecto’ para establecer el alcance de la propuesta
enfocada en la formalizacion de la empresa dedicada a la comercializacion de

Ropa interior femenina talla grande en la ciudad de Santiago de Cali.

Inicialmente, se hace énfasis en el &mbito del proyecto y se describe el sector
econémico en el que se desarrolla la propuesta de negocio. En este sentido, es
importante tener en cuenta que la empresa estara incorporada en la industria

textil.

Tamafo del proyecto. La empresa dedicada a la comercializaciéon de ropa
interior femenina talla grande en la ciudad de Santiago de Cali, tendré inicialmente
contrato con un (1) personal en su puesto de trabajo. Ademds, aportard al
crecimiento y competitividad empresarial del sector textil y de lenceria de ropa
interior. al estimar ingresos mensuales totales por $. 33.017.284 y una prospectiva
de ventas mensuales en unidades de 420 de conjuntos Pantys y 300 unidades

conjuntos Bralette a un precio promedio de $.50.000 y 40.0000 respectivamente

Tabla 14. Proyeccién unidades a vender

% Unidades a Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas

Producto Partic. vendermes Afio1 Afio2 Afio3 Afiod4  Aiio5
gfﬂ”;;;”r;" Panty-Bras (Panty y 58,3% 420 5040 5133 5228 5324 5422
gfﬂ”;;;”r;" Bralette {Tanga y 41.7% 300 3605 3671 3739 3808 3878
TOTAL UNIDADES A VENDER __100% 720 8.645  8.805  8.967 _ 9.432 _ 9.300

Fuente: Autores

" La metodologia propuesta es el desarrollo de las fases de los proyectos las cuales se fundamentan en la realizacion
del estudio de mercado, técnico, administrativo, econémico, financiero y en la evaluacion financiera que se debe
hacer para determinar la factibilidad y viabilidad de los proyectos.

76



Tabla 15. Venta y Costos unitarios

Producto C_ost_o Precio de Unidades Venta

Unitaric$ Venta$  avender Mes $
Conjunto Panty-Bras (Panty y Brasier) 32.000 50.000 420 21.000.520
Conjunto Braletie (Tanga y Brasier) 26600 40.000 300 12.016.764
TOTAL UNIDADES A VENDER 57.600 90.000 720 33.017.284

Fuente: Autores

Seleccidén de maquinaria, equipos y proveedores de insumos requeridos. Es
de gran importancia realizar una buena seleccion de estos elementos porque ellos
nos ayudan a que el funcionamiento de la empresa se efectiva, asi como de
ofrecer a los clientes un producto de buena calidad. Por lo anterior se muestran a

continuacion:

Cuadro 11. Proveedores de insumos, y equipos requeridos.

Pantys JV MAQUILA.  Porreferencia  50% contado
50% crédito
Muebles v enseres Homcenter, Porreferencia  100% contado
Alkosto, Exito
Equipo de adecuacion = Homcenter, Porreferencia  50% contado
Alkosto, Exito 50% crédito

Equipo de computo v | Alkesto, Exito  Porreferencia  100% contado
comunicaciones

Fuente: Autor propio

Edificios, estructuras y obras de ingenieria civil. El local en el cual Naturally
Big Size utilizara para su funcionamiento sera arrendada, el cual tiene todas las
adecuaciones: energia, agua y suelo aptos para su funcionamiento. Tiene un area

construida aproximada: 86.03 mt.2- Area privada aproximada: 83.38 mt.2
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Esta localizado en el primer piso del CENTRO COMERCIAL PALMETTO PLAZA
de la ciudad de Cali.

Figura 5. Tamafio y distribucion del local

AdL

PROBADORES

MOSTRADOR

VAvd1Ng

GONDOLA

aleledeosy

S3INVISI/SYHYVE

BARRAS/ESTANTES

Fuente: Autor propio

3.1.3 Diagramas y planes de desarrollo. A continuacién, se muestra los flujos

de procesos de compra de la mercancia a la fabrica y de recepcion y venta al

publico, también el plan de desarrollo de la empresa:

Plan Funcional de la empresa. La empresa dispondra de horarios
establecidos para lograr las actividades de tipo operativo, administrativo y
comercial, resaltar que la empresa en su inicio solo tendra una empleada con
contrato directo por la empresa, las otras colaboradoras seran por prestaciéon
de servicios los cuales no tendran un horario establecido, sino acordado, seré

el siguiente:
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Cuadro 12. Horario de trabajo Naturally Big Size

La colaboradora de la empresa que tiene
contrato directo con la empresa como es la
vendedora tendra el siguiente horario:

Lunes a Domingo de 10:00 a.m.1:00pm. y

de 3:00 p.m. 2 900 p.m.

Con un dia de descanso en la semana y se rota

con jefe de ventas.

El administrador, jefe de ventas y publicidad
tendran horario flexible.

Fuente: Autor propio

e Diagrama de flujo del proceso de recepcion y compra de mercancia. Este
proceso es realizado por la vendedora o en efecto por el jefe de venta.
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Figura 6. Diagrama de flujo de proceso de compra de la mercancia

Q Inspeccion detallada =
de Mercancia N Netifiar
v o Compra
Recepcion de la
Mercancia
Contenido
del pedido
Mercancia
Devolucion
mercancia v
Control de
Calidad
No Entrada
l Notifica Recepcion Compra de
de Mercancia en la Mercancia
Si Bodega

Fuente: Autor propio

e Diagrama de flujo de proceso de venta del producto

Este proceso es realizado por la vendedora o en su defecto por el jefe de ventas,
con el propdsito de tener una venta efectiva.
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Figura 7. Diagrama de flujo del proceso de venta del producto

&enben ] Solicitan informacian
informacidn : sobre el producto

. Sclicitud Detalles del
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producto
Compra el producto
- : al Flﬂ'mﬁdm - Pfqﬁﬂﬂaﬂ
cliente

Pago ge la Factura

Recibe el producto

| I— Y

Fuente: Autor propio
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3.1.4 Tecnologia A continuacion, se evidencia el presupuesto de los activos
que se tendra en la empresa con el objetivo de organizar y sistematizar la

informacion y obtener vigilancia de esta.

3.1.4.1 Software: Se necesitara un software con sus licencias:

Tabla 16. Valor software y antivirus

ACTIVOS INTANGIBLES

Software CG1 1 1.500.000 1.500.000
Antivirus 1 100.000 100.000
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 1.600.000

Fuente: Autor propio

A continuacion, se muestran las fichas técnicas de lo mencionado anteriormente:

Cuadro 13. Ficha técnica Software

Caracteristicas Descripcion

Nombre del programa CG1

Version g5

Ventaja Es muy facil de usar, incluye ments
propietarios y mapa de informes

Fuente: Autor propio

3.1.5 Seleccion del equipo. Segun el andlisis previo para el funcionamiento
del proyecto, se determiné que los activos necesarios para el funcionamiento del

almacén de ropa interior se detallan.

3.1.5.1 . Maquinaria. Naturally Big Size, no tendra inversion en maquinaria, solo

se utilizara en este rubro una etiquetadora
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Tabla 17. Valor maquinaria

MAQUINARIA ¥ EQUIPOS

Etiquetadora 1 5 50,000 5 50.000

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPOS 50.000

Fuente: autor propio

A continuacion, se presenta la ficha técnica de la maquinaria (etiquetadora)

Cuadro 14. Ficha Técnica Maquinaria

Caracteristicas Descripcion

Nombre Efiquetadora marca precios MOTEX 5500

Rollos de etiquetas en 5 colores, cada
uno contiene 10 rollos de 1.000 etiquetas.
De ocho digitos

Ventaja Es muy facil de usar, y ahorro en
tiempo para organizar prendas.

Fuente: Autores
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3.1.5.2 Muebles y enseres. Se selecciona para la adecuaciéon de cada espacio

de trabajo los muebles y enseres y se presentan a continuacion:

Tabla 18. Valor muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES

Mesa para Caja Registradora 1 % 100.000 S 100.000
Silla ergondmica 2 % 350.000 5 700.000
archivador 1 % 200.000 5 300.000
Exhibidor de Pared 4 % 200.000 5 B00.000
Sillas de espera x3 1 % 500.000 5 500.000
Maniquis para ropa intima 5 S 60,000 5 300.000
Ganchos para ropa 100 5 5,000 5 500.000
Escritorio Oficina 1 % 150.000 5 150.000
Estanteria especial para ropa intima 3 $ 160.000 S 420.000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 3.830.000
Fuente: Autor propio
Cuadro 15. Ficha Técnica mueble caja registradora

Caracteristica Descripcion

Mombre MUEBLE PARA CAJA REGISTRADORA, SMC-

12-D

Herramienta que permite colocar la caja
registradora, con cajones  para guardar
ﬂ_{:: T documentos de interes del almacen.

Largo: 1275 mm
Ancho: 850 mm
Alto: 900 mm

}:\\ o Peso: 45 Kg

Ventaja Permite tener un orden v tener acceso a fodo lo
referente a la documentacion y registros del
almacén

Fuente: autor propio
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Cuadro 16. Ficha técnica Silla Ergonomica

Caracteristica

Descripcion

MNombre

Silla ergonomica PRAGA

Espalda:

Matenal: Tela microperforada tipo malla.

Marco en polipropilenc negro

Dimensiones: 46 cm de ancho x 45 cm de alto.

Color: Megro

Asiento:

Matenal: Tela microperforada tipo malla.
Compenentes: Parte interma en madera (ifples. 12
mim})

Espuma: Poliuretanc. Espesor. 50 mm

Dimensiones: 45 cm de anche x 51 cm de profundidad.
Color: Megro.

Fuente: autor propio

Cuadro 17. Ficha técnica Archivador

Caracteristica

Descripcion

Mombre

Archivador

Organiza de la mejor manera los espacios de la
oficina y potencia la productividad del negocio con el
archivader metalice al mejor precio.

Elaborados en lamina Cold, Rolled, calibre 22 o 24,
comrederas  Independientes remachadas, pintura
electrostatica, chapa de seguridad tipo frampa y en
color estandar negro, gris atardecer o gris nube.

Dimensiones: Alte (0.69 metrog), Ancho (037
metros) y Fendo (0.50 metros).

2 cajones

Ventaja

Mantener ordenade en forma cronologica los

documentos v de facil acceso

Fuente: autor propio
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Cuadro 18. Ficha técnica Exhibidor pared

Caracteristica Descripcion

Nombre Exhibidor de pared

11‘!:!1{1 Exhibidor de pared, para ropa interior femenina.
) ¥

Whoow' . Excelente opcion para el local en centro
{ comercial.

Dimensiones: Alto (1.5 metros), Ancho (3 mefros)
Matenal: acero

Color: Negro
Fuente: autor propio
Cuadro 19. Ficha técnica sillas
Caracteristica Descripcion
Momibxre Sillas de esperax 3
Espalda:

Material: Plastico

Marco en polipropilenc negro

Dimensiones: 46 cm de ancho x 45 cm de alto.
Color: Negro

Asiento:

Material: Tela microperforada tipo malla.
Componentes: Parte interna en madera (frjplex. 12
mm})

Espuma: Poliuretano. Espesor. 50 mm
Dimensiones: 4% cm de ancho x 51 cm de
profundidad.

Color: Megrao.

Fuente: autor propio
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Cuadro 20. Ficha técnica Maniquies

Caracteristica

Descripcion

Mombre

Maniquis para ropa Intima

Cuerpo completo

Materia: Poliuretano

Color: Piel

Dimensiones: alto1,65 metros

Ventajas

Una de las mejores opciones que tiene los
clientes de ver puestas las prendas en los
maniquis y vivan una experiencia diferente.

Fuente: autor propio

Cuadro 21. Ficha técnica Ganchos

Caracteristicas

Descripcion

Nombre

Ganchos de ropa

Accesorios ideales para la exhibicion de las
prendas intimas talla grande, mayores disefios
para mesfrar y en un orden por talla, color.

Material: Alurinio

Ventaja

Mayor producto o lenceria exhibida en el punto
de venta

Fuente: autor propio
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Cuadro 22. Ficha técnica escritorio

Caracteristica

Descripcion

Nombre

Escritorio Oficina

Estructura metalica, superficie en madera

recubierta con formica.

Dimengiones 1.5m x 1.2m x 0,6m (Altura: 0,6m)

Ventajas Facilita un mayor orden vy de implemeantacion
para la oficina, un espacio de concentracion
laboral.

Fuente: autor propio
Cuadro 23. Ficha técnica estanteria
Caracteristica Descripcion
Nombre Estanteria especial para ropa interior

Medidas de la estanteria en mm:

Altura Total: 2250 mm

Ancho: 1000 mm

Fondo o profundidad: 400 mm

Especificaciones técnicas tablero:

Estanteria de acero troguelado con & bandejas,
distantes enfre si por 350mm

La primera bandeja en relacion al piso tendra una
separacion de 150mm.

Angulares en acero troguelados de minimo 2mm
de espesor para poder regular las bandejas a las
necesidades institucionales.

Las bandejas deben estar hechas en acero
laminado al frio de 0.9mm, con sus respectivos
refuerzos capaz de soportar hasta 200 kg de carga
uniforme por bandeja o nivel.

Ventajas

Tiene todos los requerimientos necesarios para la

esfructura y organizacion del local.

Fuente: autor propio
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3.1.5.3 Equipos de cOmputo y comunicaciones. Inversion en equipos de
cOmputo y comunicaciones de acuerdo con las necesidades, son las siguientes

Tabla 19. Equipos de cOmputo y comunicacion

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACION
1 $1.000.000 $ 1.000.000

Caja Reqgistradora

Computador 1 51.590.000 S 1.590.000
Impresora 1 % 500.000 S 500.000
Camara de Seguridad 2 S 250.000 S 500.000
Teléfono inaldmbrico 1 5 100.000 5 100.000
TOTAI FQUIPOS NF COMPLHTO Y COMUNICACION Z.690.000
Fuente: Autor propio
Cuadro 24. Ficha técnica caja registradora
Caracteriztica Descripcion
MNombre Caja registradora Modelo ER-200

Tipo de impresor: Térmico
Tipo de papel: Térmico 57mm
Alfanumérica: Sl
Voltaje: 100~220 V
Amperaje: 1.5 A
Frecuencia: 50/60 Hz
Dimensiones: 25.5x 34.5x 25 cm

Ventaja Mayor control de ufilidades gracias a sus
reportes de ventas diancs o por pencdo.
Almacena hasia 200 productos. 16
departamentos. Facil de programar. Juego de
llaves. Cajon de plasiico

Fuente: Autor propio
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Cuadro 25. Ficha técnica Computador

Caracteristicas

Descripcion

Mombre

Computador HP

Procesador 4 nicleos 8 subprocesos, Intel;
septima

QENEracion o superior.

Memeoria RAM ==8 GB, DDR4

Disco S50 ==500 GB

Sistema operativo Windows 10 pro, 64 bits, OEM
Interfaces USE 3.0; USE 2.0, HDMI; Rj45; Salida
de audio

Monitor >=15 pulgadas; resolucion 1920 x 1080
O superior

Mulimedia: Aceleradora Grafica NVIDIA Gefiorge
GTX, 2 GB ¢ superior; DDRS

CD-DVDVREW

Tarjeta de red WIFI con protocolo 802.11 abg/n |

Ventajas

Desarrollo de actividades rapidas, ya gque es una
herramienta que nos permite realizar varias

actividades a la vez, de manera eficiente y eficaz.

Fuente: Autor propio
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Cuadro 26. Ficha técnica Camara de seguridad

caracteristica

Descripcion

Momixre

Camaras de Seguridad: CIRCUITO CERRADO DE
TELEVISION CCTV 8720 P

*  Sensor /4" OVOT12 CMOS

«  Sefial T20P@AHD

»  Pixeles Efectivos PAL: 1280X720

*  [luminacion minima: 0.1Lwa@ (F1.2, AGC ON)
0 LU con Infra Rojo

«  Obturador 1/50 (1/60) = a 1/10,000s

*  Funcion Mocturna: Infra Rojo

» Lente 3.6mm Alta Definicion

+«  Para Lente M12FCS/C

+«  Zalida Video: 1Vp-p Salida Compuesta (750
EHNC)

¢  Temperatura: -10 C ~60 C - Humedad menor a
g0

*  Energia: DC12V +10%

«  Consumo §W MAX

+« Intemperie IFEE{

¢ Peso 410G

Ventajas

Seqguridad para nuestros clientes, v llevar un control

y monitoreo de lo que pase al interior de la fienda.

Fuente: Autor propio
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Cuadro 27. Ficha técnica Teléfono

Caracteristicas

Descripcion

Mombre

Teléfono inalambrico DECT con dos auriculares
KX-TGC352

Color B [Negro]

Auvriculares (Cantidad): 2

Frecuencia: 19 GHz

Rango de Frecuencia 1.91 GHz - 1.93 GH=
Mimero de Canales 120 canales

Sigtema DECT

Mimero de Lineas Telefonicas 1

Capacidad para Maltiples Auriculares 2
Capacidad para Maltiples Unidades Base -
Lenguajes en Pantalla LCD  Portugués, espariol
Conexion via \)j-Fig - 5l

Ventajas

Llamadas seguras, llamada en espera, llamadas en

conferencia

Fuente: Autor propio

92




3.1.5.4 Costo de materia prima. Para esta idea de negocio, la materia prima son
las compras de ropa interior femenina para mujeres de talla grande, para luego

venderlas al menudeo.

Tabla 20. Costo materia prima

PRODUCTO 1 CONUNTO PANY-BRAS

COSTO
DESCRIPCION DEL PRODUCTO CANTIDAD UNITARIO SIN COSTO TOTAL
VA
Panty 1 20.000 20.000
Brasier de Realce 1 30.000 30.000
TOTAL 2 S0.000 50.000

PRODUCTO 2 CONJUNTO BRALETTE

COSTO
DESCRIPCION DEL PRODUCTO CANTIDAD UNITARIO SIN COSTO TOTAL
VA
Tanga Encaje 1 15.000 15000
Brasiel| moldeador con encaje 1 25.000 25.000
TOTAL 2 40.000 40.000

Fuente: Autor propio.

3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

3.2.1 Macro localizacion La localizacién terrenal de la empresa en una
determinada localidad, municipio, zona o regidbn es una decision de tipo
estratégico. Dicha decision dependera de ciertos factores que pueden favorecer o
perjudicar la actividad econdmica presente y futura de la empresa, por lo anterior

se establece su localizacién asi:
Pais: Colombia Region: Pacifica Ciudad: Cali

La propuesta de negocio se realizara en la ciudad de Cali, debido a que las

personas (socios) que la conformarian viven en esta ciudad, lo que significa un
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elemento muy importante al momento de tomar la decision de constituir la

empresa.

Al fijar este factor en la organizacion se prioriza su buen funcionamiento pues las

personas que lo constituyen pueden estar mas pendientes y al tanto de ello.

Imagen 5. Macro localizacion, mapa Santiago de Cali

PALMIRA
O Nor

Occidente

@ Nor

Occidente

@ Distrito
Agua Blanca

@ Oriente
@ Sur

CALI

COMUNAS

JAMUNDI

Fuente: (Ordofiez, Mapa de Cali, s/f)

Facilidades y costos del transporte: la ciudad de Cali cuenta con diferentes
medios de transporte como lo son:

Transporte Masivo Mio: $ 2.200 pesos

Buses urbanos: $ 2.200 a 3.500 pesos

Servicio de Taxi: La minima desde $ 6.000 pesos

Uber: servicios desde $ 4.000 pesos Yy ciclo rutas que permiten la movilizacién en
la ciudad.
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Disponibilidad energia eléctrica, combustibles, agua. La ciudad de Cali cuenta
con todos los servicios publicos: agua, energia, gas, buena cobertura de internet
estables vias de acceso, y muchas estaciones de gasolina,

En la mayoria de los hogares colombianos, la energia eléctrica hace parte de los
servicios publicos, y esa demanda sigue creciendo cada vez mas, en nuestro pais
ya es de mucha importancia que se tenga este servicio, pues de ahi dependen la
gran mayoria de empresas para realizar sus tareas y actividades diarias.

La via férrea de Cali atraviesa toda la ciudad, pero en la actualidad no funciona:
desde la frontera con Yumbo hasta la salida a Jamundi y hace parte de la red
férrea de Colombia que en este momento no tiene disponibilidad. Sus rieles se
han ido desvaneciendo entre el cemento, la tierra y construcciones que,

ilegalmente, se han establecido sobre ella.

A continuacion, se muestran las generalidades de la ciudad de Santiago de Cali,

distrito especial.

Cuadro 28. Generalidades Municipio Santiago de Cali

Acomodacion
En Cali hay hoteles nacionales e internacionales Cali actualmente, fiene una capacidad
hotelera con 359 establecimientos de hospedaje, estos cuentan con 9.303 habitaciones y
14.099 camas. De acuerdo a cifras de la Asociacion Hotelera del Valle del Cauca
(Cotelco Valle del Cauca),

Aeropuertos
Aeropuerto Internacional de Palmaseca. Localizado en el corregimiento de Falmaseca del
municipio de Palmira, Colombia, sirve a la ciudad de Cali. Fue inaugurado en 1971. En la
actualidad es el cuarto aeropuerto de Colombia en movimiento de pasajeros.

Carreteras
La regidn cuenta con una red de vias principales que intercomunican a Cali con Medellin y

Telecomunicaciones
L& ciudad cuenta con servicios de television abierta, wifi, radio Am, Fm. En Cali hay
servicios de produccion audiovisual para television v comerciales de publicidad.

Salud

En Cali existen aproximadamente 143 unidades de atencion de salud, entre centros de
salud, puestos de salud, hospitales y clinicas, segun el informe (Cali en cifras 2018-2019).
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Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali, 2019)

3.2.2 Micro localizacion. Naturally Big Size estard ubicada en la Cl. 9 #48-81,

Cali, Valle del Cauca, Centro Comercial Palmetto Plaza.

Imagen 6. Localizacién centro comercial

Colpatria CALI

PALMETTO o
@ Lefos y Carbon

" Cc Palmetto

oa (8 Mundo Unico Palmetto

Ventolini Palmetto

%9
Multiplex Palmnﬁn@@ oo Pllites C'o: Paketto

Fuente: (Google Maps, Santiago de Cali, s/f)

El personal de la empresa tiene un buen acceso al transporte para llegar a laboral,
pues se tiene el transporte publico como el MIO, y todavia estan disponibles los
buses urbanos como el Recreativo, La Ermita, también se cuenta con facil acceso

al servicio de Taxis y Uber

Este Centro comercial tiene asignado segun el barrio donde estd ubicado el
cuadrante de Policia C19-2 quienes prestan el servicio de seguridad en el sector,
asi brindado toda la atencion a los ciudadanos y personas que van hacer compras
en el lugar, ademas este cuadrante tiene un numero de teléfono (3105298507)

para que se comunique si hay alguna irregularidad.

El CAl de policia mas cercano se encuentra en la Carrera 44 # 14b-49 Barrio la

Selva
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La estacion de Bomberos mas cercanas tenemos la del Barrio Alameda, Siloé o de

Villa del sur.

La empresa alquilara un local dentro del Centro Comercial, el cual por su buena
localizacion y acceso de las personas se escogio para montar el negocio. El local
estara en el segundo piso y tendra un valor de $1.200.000 el canon de

arrendamiento mas servicios que son de $350.000,

La empresa Naturally Big Size se encuentra en el centro comercial Palmetto,
rodeada de muy buenas calles de acceso, por la parte sur se encuentra con la
Autopista sur la cual atraviesa toda la ciudad y da muy buena conexién, por la
parte norte se encuentra la Calle 9, con el oriente se encuentra la carrera 44 y por
el occidente la carrera 50. Esto indica que hay muy buenas carreteras y calles que

benefician la visita de las personas.

Imagen 7. Cercania al aeropuerto
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= -
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®

251 km

Montanitas

ndes Centro Comercial
Palmetto Plaza

Candelaria

I Carmelc LA
ROOBA E Al La Gorgona
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Fuente: (Google Maps, Santiago de Cali, s/f)

En la ciudad de Cali se cuenta con un solo aeropuerto el cual se llama Alfonso

Bonilla Aragén, ubicado a las afueras de la ciudad, via Palmira — Palmaseca. Entre
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el centro comercial y el aeropuerto hay una distancia de 25,1 km en automévil y

una duracion de transporte de 29 minutos.

El centro comercial Palmetto se encuentra muy cercano al centro de la ciudad esta
entre 12.5 KM con 25 minutos de distancia, hay vias alternas que ayudan a la
movilidad de trasladarse de un sitio al otro. Por toda la avenida 5 funciona el
transporte tras milenio (MIO) con diferentes alternativas y rutas al lugar de destino.
Ademas, la ruta Coomepal que aln se encuentra habilitada que hace su recorrida

llegando al centro de la ciudad de Cali.

El centro comercial Palmetto plaza donde quedara ubicado la tienda NATURAL
BIG ZISE, contara con todos los servicios necesarios para la comodidad y
aseguramiento de los clientes entre los que estan: el agua, energia, aires
acondicionados, bafios publicos, sala de restaurantes, cines, excelente musica
acorde al lugar, convirtiéndose en un establecimiento agradable y con las mejores
instalaciones para que los clientes se sientan satisfechos y felices de visitar la
tienda. A demas el centro comercial cuenta con una planta de energia que
funciona por 2 horas mas, para que, en momento de apagén de energia, las
labores no se vean interrumpidas, ni que los clientes no se sientan incomodos,
también cuenta con unos tanques de reserva de agua, asi se podra hacer uso de
los bafios y el personal de limpieza seguir con sus actividades sin ninguna

novedad.

El centro comercial PALMETTO PLAZA cuenta con una variedad de restaurantes
para todos los gustos y preferencia de los visitantes, que el cliente cuando haya
visitado la tienda Natural Big Size, tenga la opcion de disfrutar de un desayuno,

almuerzo o cena, con la mejor atencion que se caracteriza entre estos tenemos:

CHEERS Pizzeria Palmetto, Mc Donald s, Don Jediondo, Frisby, Hamburguesas
El corral, Ventolini, Comics Factory, Pega, Sr Wok, Chef Parrilla, Cocina oriental

Temaki, Sandwich Qbano, La Locura

Tamafo del sitio. Naturally Big Size contara con un tamafio de:
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Area construida aproximada: 86.03 mt.2

Area privada aproximada: 83.38 mt.2

Esta localizado en el primer piso del CENTRO COMERCIAL PALMETTO PLAZA
de la ciudad de Cali. Se comunica con la via publica a través de las puertas
comunes de entrada al centro comercial, demarcadas con los nimeros 46-21 de la
calle 9; 48-81 de la calle 9; 48-20 de la calle 9b y 9-50 de la carrera 49, todas de la

nomenclatura urbana de Cali, consta de espacio comercial propiamente dicho.

La forma del local donde se encuentra ubicado Naturally Big Size es rectangular.

Imagen 8. Lugar tienda

Fuente: (El pais,2017)

Como se observa en la ilustracion 20 en Centro Comercial Palmetto Plaza, donde

estara ubicado el local Naturally Big Size tiene una superficie terrestre plana.

3.3 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio de este proyecto debe responder a la demanda de la ropa interior
femenina de talla grande que se comercializara. “El tamafio esta vinculado a la

oferta y demanda del producto”. Conociendo los datos de oferta y demanda de la
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ropa interior, a través del estudio de mercado, se definird el proceso de venta a
utilizar para establecer un éptimo rendimiento que permita al administrador del

proyecto alcanzar los objetivos trazados.

Teniendo en cuenta que solo se tiene una gran variedad de servicios y no uno
solo, se procede a realizar la formula del punto de equilibrio relacionando las

ventas con los costos fijos y totales

Tabla 21. Punto de equilibrio

PE (Ventas) = EC:T

| ) VT

PE (VENTAS) = _39.703.172

1-402.672.781
543.909.858

PE (VENTAS) = 110.256.589

PE (Unidades) = Costos fijos
(Precio de venta unitario — costo de venta unitario)

PE (Unidades) = 39.703.172 = 882,293 Unidades
(125.000 — 80.000)

Fuente: Autor propio

Esto quiere decir que para que el proyecto genere utilidades se debe vender esta
cantidad + una unidad en adelante; por lo cual se deben vender al afio 882

conjuntos, y ahi la empresa no perderia, pero tampoco tendria ganancias.
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4 ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

Descripcion detallada coherente y consecuente con la naturaleza de la

organizacion, donde establezca su funcionalidad objetivo social y productivo.

4.1.1 Mision Comercializar ropa interior femenina talla grande de excelente
calidad, con disefilos Unicos y a precios comodos que cumplan con las
necesidades y expectativas de las mujeres de hoy; mujeres sofisticadas que busca

resaltar la sensualidad y seduccién en el dia a dia.

4.1.2 Vision Para el afio 2025 ser una empresa lider y reconocida en la venta
de ropa interior femenina talla grande, logrando el posicionamiento en el mercado

nacional por su competitividad, solidez, calidad y exclusividad en las prendas.

4.1.3 Valores corporativos.

e Servicio: Como empresa se esforzara para siempre ser util a los demas, dar
oportuna atencién a las clientes y satisfacer las necesidades de la
organizacion.

e Honestidad: Actuar con la verdad y ser consecuentes con lo que se hace,
se piensay se dice.

e Paciencia: soportar dificultades y contratiempos cuando sea de trabajar

bajo presion.

e Respeto: Actuar de manera correcta y atenta, respetando la dignidad de

las clientas, proveedores y los miembros de la empresa.
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4.1.4 Filosofia de trabajo. Naturally Big Size busca continuamente satisfacer
las necesidades de las clientes talla grande ofreciendo variedad de prendas que
resalten la belleza de la mujer voluptuosa. Los elementos fundamentales para
nuestro éxito es la calidad y exclusividad de la ropa interior, por esto nos
esforzamos dia a dia por ser creativos e innovadores generando asi preferencias

por nuestra tienda.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura de Naturally Big Size en su inicio serd muy basica y se tendré de la

siguiente forma:

Estan 3 socios, los cuales uno sera el encargado de administrar el negocio, el otro
hara la labor de venta y atencion de los clientes, y el tercer socio sera responsable
de llevar la publicidad y mercadeo. Se contratara un contador para llevar el area

contable y legal de la empresa.

Figura 8. Estructura organizacional

-
——
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4.2.1 Procesos operativos En el presenta se muestran los procesos operativos
a realizar en Naturally Big size:

Figura 9. Procesos operativos

Encargado. Administrador de la tienda

Vela por e buen funcionamiento
Controlando  las  metas, poliicas vy
estrategias de la empresa, encaminarad cada
una de las estrategias a la generacion de
valor del producte ofertado

Encargado: Jefe de Ventas con apoyo del
Administrador de la tienda

Los encargados deben coniar con el
conocimiento v habilidades técnicas para
que &l producto oferado llegue a manos
del cliente, aportando valor al cliente

Encargado: Adminisirador. encargado
de mercadeo y publicidad

Los encargados realizan actividades gue
ayudan a gue los procesos de operacion
sean efectivos, ejercicio como. buena

contratacion de personal, capacitacion,
compras, control de documentos.

Fuente: Autor propio
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4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO PERSONAL

Es muy importante establecer un proceso formal de reclutamiento que garantice la
captacion del personal requerido, de acuerdo con los perfiles establecidos para
cada puesto. El reclutamiento de personal puede ser interno o externo segun la

decision de la organizacion

De acuerdo con esto y a la dimensién de la empresa Naturally Big Size, se
determind realizar un modelo de reclutamiento externo donde se llevara a cabo
con la divulgacion de la vacante de la siguiente forma, en el caso de requerir en su

momento una persona mMas en su proceso:

Figura 10. Modelo de reclutamiento

MODELO DE Busca candidatos en el mercado, es decir
fuera de la empresa, para ocupar un
RECLUTAMIENTO | | cargo
EXTERNO Con la divulgacion de la vacante en:

- Oficinas de empleo: Agencia Publica
de empleo SENA - GRATUITA

- CompuTrabajo. - GRATUITA

- Por correo:
naturallybigsize._reclutamientoi@gmail.

com V

Fuente: Autor propio

4.4 PROCESO DE SELECCION DEL PERSONAL

En el proceso de Seleccion no solo se trata de aceptar o rechazar candidatos si no

conocer las aptitudes y cualidades con objeto de asignarlo en el puesto mas a fin a
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sus caracteristicas. Hay varios pasos que se haran para realizar el proceso de

seleccion, teniendo en cuenta que ya se tiene las hojas de vida del reclutamiento:

e Oferta y postulacién al cargo, a continuacion, se presenta el formato de
solicitud de empleo:

e Entrevista inicial: Donde se elimina al solicitante que no cumpla con los
requisitos.

e Pruebas Psicotécnicas: si pasa la entrevista inicial se le realiza la prueba
TEST IPV (Inventario de Personalidad de Vendedores), esta se muestra
mas adelante.

e Examenes médicos: se medira el estado inicial de salud del solicitante.

e Seleccién final: el candidato es seleccionado y notificado via telefonica o
web la decisién; inicial sera bajo periodo de prueba

4.4.1 Solicitud de empleo Naturally Big size ofertara sus empleos por medio

de la paginas virtuales:

Imagen 9. Bolsas de empleo

COM.CO

Fuente: (Computrabajo- EI empleo, s/f)

Reducen costos, tiempos y facilita el procedimiento de seleccién de las vacantes,

también se tendra un formato para diligenciar:
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Figura 11. Formato de solicitud de empleo

SOLICITUD DE EMPLED

Fecha:
Hombrs complata;
Dirsccion: Teléfomon:
Lisgar y Techi dik nacimbant NBEIASIGRD:
Cadula No.: Seguro social: Licencia
Edad: {Conoce 8 algulen de nuesira empresa?  3I__ Mo___
Esfzdochll__ Mo dehljos__ HNo. de depsndisntes

Mombre completo 08 |38 personas que dependsn  de usted:

Eatudion:
Mombre de 18 INBLRucion Dea0e | Hasia Certmeaoo o MU0

Primaria
Seciimdaris
Universiaad
Fouigraae
[ Maeatra
Cursos
Ofros

(| Habiz ueted Inglés? Excalanie___ % Bugno % Regular %

iLﬂ @bcrine? Excalante k1 Busnao % Hlﬂuul "
LOfro idloma?

Fuente: autor propio

4.4.2 Entrevista El objetivo principal de la entrevista es conocer al aspirante, en
donde se determina si la persona cuenta con las competencias requeridas para la
vacante. En este proceso el entrevistador observa el aspecto que muestra el
candidato al puesto sus cualidades intelectuales y morales para su analisis y
comparacion con el cargo requerido por la empresa. Ademas, al aspirante le
ayudara para tener informacién de la empresa a la que se esta postulando y toda

la informacién del puesto de trabajo.

Para la entrevista se tendra en cuenta las siguientes etapas:

106



e Preparacion de la entrevista: Unos minutos antes de la entrevista: El
entrevistador repasa la hoja de vida del aspirante, documentos,
certificados... con objeto de anticipar algunas de las preguntas
imprescindibles para verificar los datos aportados.

Se prepara el lugar para disponer un buen ambiente fisico (tipo de mesa,
luz, limitar interrupciones...), que son las condiciones fisicas en las que se
va a realizar la entrevista.

¢ Inicio de la Entrevista: Se da cuando el entrevistado y el entrevistador se
conocen personalmente, es muy importante porque aqui el entrevistador
toma la primera impresion del aspirante.

e Desarrollo: En ella se desenlaza todas las preguntas tanto personales como
laborales y profesionales hacia el aspirante y también se incluye la
informacion que el entrevistador dara acerca del cargo y de la empresa
donde se esta postulando.

Preguntas:
1. Hablame sobre ti
2. Describa Fortalezas y debilidades
3. Como te enteraste de la vacante
4. ¢(Me podrias dar un ejemplo de una situacion en la cual te
encontraste ante un desafio y como lo superaste?
5. ¢Cuales son tus pretensiones salariales?
6. ¢Tiene alguna duda?

e Finalizacion de la entrevista: Es la terminacion de la conversacion entre el
entrevistador y el aspirante.

e Valoracion de entrevistado: Es la etapa donde se evalla al candidato segun

el cargo.

4.4.3 Examenes El administrador de Naturally Big Size, realizara el proceso de
seleccién con pruebas psicotécnicas en las que se evaluara las caracteristicas,

habilidades y capacidades del aspirante aplicando la prueba IPV (Inventario de
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Personalidad de Vendedores), “que se enfoca en la evaluacién de determinados rasgos
de la personalidad, los cuales, en unido, definiran la disposicion que tiene una persona
para las ventas y para el desempefio de la funcién comercial.

Esta prueba permite evaluar, por una parte, el Factor DGV (Disposicién General para la
Venta)® y, por otra, construir un perfil individual de personalidad basado en dos
dimensiones amplias (Receptividad y Agresividad) y nueve dimensiones especificas:
Comprension, Adaptabilidad, Control de Si Mismo, Tolerancia a la Frustracion,
Combatividad, Dominio, Seguridad, Actividad y Sociabilidad

La prueba IPV utiliza un cuestionario de 87 preguntas, las cuales no tienen nada que ver
con los conocimientos o con la experiencia que pudiese tener el evaluado como vendedor.
Se trata de preguntas donde se plantean situaciones de la vida cotidiana, cada una de las
cuales presenta tres alternativas, de las cuales el evaluado debera marcar solo una de

ellas en su hoja de respuestas.

En esta evaluacion no hay soluciones correctas o incorrectas. El resultado favorable o
desfavorable viene determinado por las necesidades del puesto de trabajo a cubrir”’ (elg-

asesores, 2021).

8 DGV es un indice general que permite discriminar a las personas con mejores dotes comerciales
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Imagen 10. Cuadernillo preguntas IPV

PV
CUADERNILLO
INSTRUCCIONES

En las péginas siguientes encontraré cierto nimero de situaciones y de preguntas sequidas de varias respuestas posibles,
SE LE PIDE QUE ESCOJA UNA ALTERNATIVA ~Y UNA SOLA~PARA CADA PREGUNTA, la que de manera esponténea
e parezca preferible.
En algunas cuesfiones estaré usted personaimente implicado; por ejgmplo:
— Si usted pudiera elegir el tipo de vivienda de manera completamente libre, ; qué preferiria?
A Unacasa en el campo con un gran fardin,

B.  Unlujoso apartamento en una gran ciudad,
C. Unacasa situada en una calle tranquila de Una pequefia cludad.

Otras se refieren a personas ajenas, como.

- J.., esta comprando en un gran almacén cuando advierte que alguien esconde discretamente un disco bajo su
suéter, ;Qué haraJ...?

A, Avisar del hecho al primer vendedor que encuentre,
B.  Nohacer nada porque piensa que no es cosa suya.
C. Indicaral infractor con el gesto o de palabra que ha visto lo que ha hecho.
En este caso, usted contestard lo que, segun su propia opinion, es més probable que haga J...

En realidad, no hay respuestas buenas ni malas; cada uno piensa y actia como cree convenlente en funcion de su
cardctar da sus interasas. ate.
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X... hace un viaje de turismo por un pals en que es
costumbre regatear los precios. jCual serd su
actitud?

A.  Haré pocas compras porgue le molesta tener
que regatear sismpre.

B. Hara numerosas compras, incluso un poco

indtiles, porque le encania regatear los precios.

Convencido de que le imarian, preferird los

amacenas de precios fijos.

c.

Sin tener en cuenta la formacion ni las habilidades
nacesaras, }cudl de las siguientes areas directivas le
gustaria tener a su cargo?

A.  Administracion.
B. Personal
C. Publicidad.

Un escritor poco conocido acaba de recibir un premio
de renombre intemacional. jQué cree usted que
preferird hacer?

A. Escrbir menos y aprovecharse de su éxito para
salir, recibir a la gente y hacer una vida de sociedad.

B. Intentar escribir una obra maestra.

€. Dedicarse a la pintura & intentar triunfar también
en ella.

Si usted s& enconirara en una situacion de examen en
la que pudiera elegir entre dos temas, | cuél escogeria?
A, Untema armliamantatratado durante &l curso

Fuente: (Calderon, Cartilla, 2017)
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P... camina répidamente por la calle y parece que tiene
prisa. Un joven que realiza una encuesta ko detiene para
hacerle algunas preguntas extrafias, pero divertidas.
iQuenaraP...?

A. Rehusar con firmeza contestar a las preguntas.

B. Responder rdpidamente, porque lo encuentra
divartido.

C. Excusarse de no tenar iempo para responder,
sintienda de verdad no poder hacerto,

L... trabaja en una empresa en |la que recibe muy
pocas informaciones de manera oficial. ;Qué opina
usted de ello?

A. CGue sera muy dificil obtener informacidn.

B. Que con los "rumores de pasillo”, eso no
constituye un problema

Que, de hecho, es muy facil estar informado;
basta conocer a algunas personas bien situadas.

C.

Son las 11 de la nochs. Hay numerosos vehiculos
estacionados en la calle, algunos de ellos sobre las
aceras; P... ve desde su ventana a uno que trata de
abrir la puerta de un coche; parece qus no tiene llave y
utiliza un desarmador. ;Qué pansara P...7

A. “Probablemente es un ratero que trata de robar
un coche. ;Y siyo llamara a la policia?
“#lguien ha quedado atrapada en la acera y trata
de mover un coche para salir”

[ » 1 (né astard haciandn? Paraca aus 1itiliza un



Imagen 11.Hoja de respuesta Test IPV

IPV
Hoja de respuestas y perfil
Apellido(s) y Nombre(s): : Edad: Sexo:
Nivel de estudios alcanzado: Actividad actual:
Experiencia en ventas Tipo de actividad: Tiempo:

EN CADA SITUACION DEBE SERALAR UNA (Y SOLO UNA) ALTERNATIVA

. ABC 1®AGBGC 37 A B C 8 AB C
2 A B C 20.A B C 3 A B C 88 A B C
3. A B C 2.A B C % A B C 5. A B C
4 A B C 2 A B C 0 A B C S AB C
5 A B8 C 2 A B8 C 4. A B C % AB C
8. A B C 24.A B C @2 A B C € A B C
7. A B8 C 22 A B C & A B C 6. A B C
8. A B C 2 A B C 4 A B C ® AB C
9. A B C 2.A B C 45 A B C & A B C
1. A B C 2 A B C 4 A B C 84 A B C
1. A8 C 2 A B C 4. A B C 6 A B C
12 A B8 C A B C 8 A B C 8 A B C
1. A B C 3L A B C ® A B C 6. A B C
4. A B C X2RADBC 80 A B C 8. A B C
. A B C ™A B C 6. A B C @ A B C
. A B C M A B8 C 2 A B C . A8 C
7. A B C %A B C & A B C ™. AB C
1 A B C WASBC 8 A B C 2 A8 C

e S

E

T 8 g £ 2 B 2 B ¥ 3 3 @ @
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A

[pGv
s c]|!
B C
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n
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m
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s c||V
s
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H
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COMPRUEBE SI HA CONTESTADO A TODAS LAS PREGUNTAS Y SITUACIONES

Fuente: (Calderon, Cartilla, 2017)
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Para dar claridad a este proceso se muestra un ejemplo de como seria el

resultado del perfil de una persona y su explicacion de acuerdo a su puntaje.

Imagen 12. Ejemplo de perfil de resultados

DATOS DEL EVALUADO
Nombre: [ Susana Cérdova Paredes ]
Edad: l 27 affos I Sexo: l Femenino I Fecha de Evaluacién: [ 06/Abril/2018 ]
Puesto: [ Vendedora de Tienda ] Empresa: [ byt ]
RESULTADOS:
Categonos DECATIPO |
oGV 7
s{Receptvidad 8
alAgresividad 5
i|Comprengén 8
1|Adaptabikdad 8
n|Control de & mismo 6
w|Tolerancia a la frustradén 5 PUNTUACION
vjCombatividad 4 1-2 Muy Baja
vijDominanca 5 3-4 Baja
vi|Segurkiad 7 5-6 Media
vijActividad 5 7-8 Alla
| Sociabilidad 5 9-10 | MuyAta

Fuente: autor propio

Puntuacion alta: Define disposicion; empatia y buenos rasgos de la persona apta

para el cargo

Puntuacion media: sefiala a una persona de nivel medio en cuanto a voluntad de
dominio, de ganar o manipular a los demas. Se trata, por tanto, de una persona sin
gran interés por dominar a otros, pero sin ser tampoco excesivamente décil o

sumisa.

Puntuacion baja: muestra dificultades para comunicarse y resolver conflictos por lo

gue posiblemente no podria ser
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Complementando se haran examenes de investigacion en donde se indagara via

telefénica los datos suministrados por el aspirante

4.5 PROCESO DE CONTRATACION

En este proceso se preparan todos los documentos para formalizar el contrato:

¢ Hoja de vida actualizada

e Fotocopia de documento de identidad
e Certificado de afiliacion a EPS, ARL

e Certificados Laborales

e Carta de recomendacion

Se procede a legalizar el contrato con las firmas de las partes mediante un

documento escrito.

Para la contratacion de la vendedora se hara directo con la empresa, se pagara
todas las prestaciones de ley como son salud, pension, ARL y caja de
compensacion. Después de su firma se expedira carta para apertura de la tarjeta

en el banco.
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A continuacioén, se presentan los pardmetros laborales:

Tabla 22. Parametros laborales

PARAMETROS LABORALES

ITEM
SMMLV {5) 008528
AUXILIO TRANSPORTE (5} 108.454
CESANTIAS (%) 8.33%
INTERESE A LAS CESANTIAS (%) 1,00%
PRIMAS 2.33%
VACACIONES 4.17%
SALUD %) 2.50%
PENSIONES {%) 12.00%
ARL (%) 0,5226%
ARL PARA OFERATIVA %) 2, 4360%
CAJA DE COMPENSACION FAMILIAR 4.00%
ICEF %) 0.00%
SENA (%) 0.00%

Fuente: Autor propio

4.5.1 Induccion del personal La induccion de personal es el proceso a través
del cual los nuevos empleados adquieren los conocimientos y habilidades
necesarias para convertirse en miembros efectivos de la organizacion. Esto suele
incluir llenar todos los papeles como lo son (el contrato de trabajo, la politica de
confidencialidad, el uso adecuado de equipos informaticos...), conocer la historia
de la compafia sus productos, relacionarse con sus compafieros, hablar con la

persona que esta en su mando y hacer sentir los valores de la empresa.

El proceso de induccion se realizara en términos de 1 semana, donde constara de

lo siguiente como:

e Recibimiento y firma del contrato, e inicio de la induccion general, donde se
le suministrara la informacion de la empresa y en especifico del cargo a

ocupar como (funciones, horario, reglamentos)
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e Presentacion de la empresa, donde se le mostrara el funcionamiento de la

empresa, Sus procesos y personas a cargo.

Figura 12. Proceso de induccién

Fuente: Autor propio

4.6 PROCESO DE CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL

4.6.1 Capacitaciéon Naturally Big Size capacitara a su Unica vendedora en el
tema del Servicio al cliente, pues es la cara de la empresa, cuando ofrece y vende
las prendas de la tienda. Esta capacitacion la realizaran los socios de la empresa
qguien son profesionales que tiene gran experiencia y conocimientos en los temas

relacionados.

Se capacitard una vez cada tres meses, esto con el fin de retroalimentar la

informacién suministrada.

A continuacion, se presenta el proceso de capacitacion:
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Figura 13. Proceso de capacitacion

/" CAPACTAR
J

| AL

5

v -
IDENTIFICAR LAS MATRIZ D
NECESIDADES DE ———> | CAPACITACION

CAPACITACION REQUERIDA
REALIZAR LA
CAPACITACION

MATERIALES DE
CAPACITACION

Ny

.

EXISTENECESIDAD
< DE RECAPACITAR ™
0 ACTUAUZAR?

2

/” CAPACITACION ™\
FINALIZADA

Fuente: Autor propio

4.6.2 Adiestramiento Por este medio se ensefara a los colaboradores de la
tienda de Naturally Big Size, habilidades de venta, proceso y cierre de la compra

de nuestros productos.

Aprenderan habilidades, conocimiento, actitudes y conductas que seran

necesarias para el cumplimiento de la tarea que se les asigne segun su cargo, y
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gue a su vez nos proveen de soluciones a las necesidades que los clientes. El
trabajador o personal a cargo de administrar, crear o vender en la tienda Naturally
Big Size, serd un colaborador con eficiencia, proporcionaremos a ellos una
preparacion que les permita su puesto con mayor responsabilidad agilidad y

liderazgo proporcionando una moral de trabajo muy elevada.

4.7 FUNDAMENTACION CARGOS Y FUNCIONES ESTRATEGICAS

4.7.1 Descripcion de areas

Area Administrativa.

e Administrador. Organiza y dirige las funciones administrativas y operativas
del establecimiento para el logro y funcionamiento de los objetivos de la
venta, asi como salvaguardar los activos y todo lo que incluya el buen
manejo y funcionamiento de la tienda.

Este sera encargado de delegar funciones a los vendedores y velar por su
buen desempefio. También por hacer estrategias de venta y atraer clientes,

aumentando los ingresos de la misma.
Area de ventas y servicio al cliente.

e Vendedor-cajero. La prioridad y principal funcién este es atencién y servicio
al cliente y concretar la venta también es el encargado de registrar las

ventas, el cobro de la mercancia, y hacer el cierre de la venta.
Area de publicidad y mercadeo

e Mercadeo: encargado de buscar estrategias de ventas, y su publicidad para

llamar la atencion de posibles clientes.
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4.7.2 Fundamentacion del cargo

Administrador. El administrador velara por el logro de los objetivos de la
organizacion, garantizando una adecuada gestion de las ventas y una buena
atencion a los clientes en la tienda Naturally Big Size. Tendra como mision llevar a
cabo buenas politicas comerciales y acciones para el logro de los objetivos

establecidos, ser el lider de la parte comercial.

Sera la persona que conduce de manera eficiente y racional las actividades de la
tienda Naturally Big Size. Esta puede o no tener fines lucrativos. Es el eje principal
de la compaiiia. Por eso debe contar con unos conocimientos claves para el buen

desemperio de la tienda como son:

e Conocimiento

¢ Inteligencia emocional

¢ Inteligencia ejecutiva

e Habilidades humanas

e Habilidades de negociacion

e Liderazgo

e Capacidad para inspirar y motivar.
Cajero y vendedor. Este sera el encargado de velar por un buen manejo de las
operaciones de la unidad de caja, realizando funciones de recepcion, recibo de
dinero, tarjetas de crédito, con el fin de lograr el recaudo de ingresos a la tienda y
cancelacion de los pagos que correspondan a través de la caja. Las cualidades
primordiales de este cargo son:

e Sociabilidad. EIl cajero debe ser una persona atenta, amable siempre estar
sonriendo, tener un comportamiento amable, debe gustarle estar cerca de la
gente y tratarlos con cortesia.

e Profesionalismo. Tener conocimiento matematico, ser honesto y horrado,
ser una persona entregada y muy atenta a las labores, ser capaz de hacer
varias funciones a la vez, trabaja bajo presion.
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e Confianza. Para las personas tramposas, existen muchas maneras para
tomar fondos de la compafia, asi que la honestidad es no sélo una buena
cualidad para tener, sino una esencial. Muchas veces, la descripcion laboral
de un cajero implica més que el simple trabajo en la maquina registradora. A
menudo implica contar cajas, hacer entregas de dinero y organizar
depdsitos. Ademas, si se comete un error que no sea a propoésito, es
importante que sea lo suficiente honesto para reportarlo, ya que cubrirlo por
miedo al castigo hard que parezca sospechoso.

e Receptividad. Un buen cajero sera capaz de identificar y resolver
problemas antes de que surjan. No esperara hasta que una situacion haya
estallado hasta el punto en que esté fuera de control.

Un buen vendedor debe ver las cosas de forma positiva, para poder transmitir esa
actitud al posible comprador, ser amable, atento, cortes, ser rapido, intuitivo para
conocer los gustos de los clientes que nos visiten. Ser optimista para que trasmita
esa actitud al comprador, Perseverante, ser una persona puntual, sabe escuchar.
Ser honesto muchas personas creen que para lograr una venta le mienten al
cliente debe ser trasparente para tener un cliente a largo plazo si el cliente percibe
honestidad sabra que la tienda también lo es y regresara. A continuacion, se
describen cada una de las caracteristicas que debe tener el vendedor de Naturally
Big Size:

Paciencia y perseverancia. Un buen vendedor tiene paciencia y perseverancia.

suficiente como para tratar con el cliente mas dificil sin llegar a perder la calma.

Honestidad y sinceridad. Un buen vendedor debe ser una persona honesta y
sincera. Es honesto como para no aprovecharse del cliente, ni caer en estrategias

de ventas poco éticas.

Persuasion y empatia. El buen vendedor suele tener persuasion y empatia. Tiene
la suficiente persuasion como para convencer al cliente mas desconfiado de que

su producto es el mejor.
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El buen vendedor debe tener buena comunicacion y facilidad de palabra. Tiene la
habilidad para comunicar con claridad sus ideas, y cuenta con facilidad de palabra

para expresar las cosas que quiere decir de manera apropiada y coherente.

Buena apariencia. El vendedor debe tener buena apariencia. Siempre se viste

formalmente.

Competitividad. El buen vendedor debe ser una persona competitiva. Siempre se

mantiene aprendiendo y capacitandose.

Conocimiento de su producto. El buen vendedor debe tener plena informacion de

su producto o servicio, conocer muy bien caracteristicas, beneficios y atributos.

Encargado de publicidad y mercadeo. Encargado de Disefar, planificar,
coordinar el plan de Medios y plan de mercadeo para lograr incrementar el valor
de la marca a través de un sélido posicionamiento en el mercado. Disefio y
evaluacion de las promociones con el fin del logro del posicionamiento de la
marca. Actividades innovadoras. Manejo de las relaciones con las empresas de
publicidad y medios. Desarrollo y manejo de indicadores de gestion. Manejo de las

redes sociales de la compafiia.
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4.7.3 Perfil de cargos

Figura 14. Perfil ventas

PERFIL DE CARGOS Y COMPETENCIAS
NATURALLY BIG SIZE

IDENTIFICACION DEL CARGO
HNOMBRE DEL CARGO: VENDEDOR DE MOSTRADOR
NUMERO DE FPERSONAS
FPAFRA EL CARGO: -
DEFENDENCIA: /A
SALARIO: SHILW
9:00 AM T:00 PM DOMINGD A DOMINGO CON UN DIA
| HOFEARETO COMPENIATORIC

PROPOSITO O MISION DEL CARGO
Atender oportunamente los clientes que llegan al mostrador de la empresa, ofreciéndoles
asesoria téonica ¥ un excelente servicio, ademés de surtir ¥ ordenar las estanterias del
mostrador.

FORMACION ACADEMICA =1 NO CUAL

BACHILLER: X
TECHICO & TECHOLOGO:
FREEGRADO

POSERADD [Expecialiracian, T

Maestrim, Dioctorado]:

X
X

Eztudioz ocomplementarios | o
Curzox, capacitacion,
diplomados, ceminarioz, entre
Strow

OBJETIVOS INDICADORES DE
GESTION

Valar por @l cumplimicata el Cuota de ventas
Frafupuacio de vantaz actabiecido
para al mocirador

PERFIL DE COMFPETENCIAS FUNCIONALES

Adaptaciin ¥ Aprendizaje [capacidad d= adagtarse al cambio v
Tituaciones rusvan)

Amaliviz (capacidad de comprender un fendmeans a partir de difsrenciac
sctableci=ndos u jerarguia relacione:s sntre las partes ¥ sus secuencias.|

Autocontral: (capacidad de controlarge ¥y reaccionar azsrtivamente en
rituacionsc de prezidn]

Auntocritica: (e la capacidad de analizar la propia actuacicsn utilizando
lox mizmos criterios].

Proactividad y creatividad: (toma d= iniciativa en =l decarrollo de
acciones creativas ¥ audaces para generar mejorac, capacidad para
modificar laz cozas o penzarlas desde diferentes percpectivas, ofreciendo
zoluciones nuevag y diferentes ante problemas ¥ cituaciones
convencicnalez).

Integridad: |2z una perzona honesta ¥ correcia en el desempefio de sus
macciones — coherente con lo gue pienza y hace]
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Flanificacion ¥ organiracion [capacidad de d=terminar eficarme=nt= lox
fines, metaz, objetivos ¥y prioridades de la tarea a degempefiar
organizando las actividades los plarog ¥ log recursos oecegarios ¥

controlando log procecor srtablecidos].

Rezolucidn de= Conflictox ¥ Toma de decimiones: (e la capacidad de
identificar, analizar ¥ definir log =lementos sigmificativor gue constifyen
un problemsa para resolverle con criterio ¥ de forma efectis)

Sociabilidad ¥ Trabajo =an sguipo [(Capacidad de integracion an un grupo
o equipc, colaborando ¥ cooperando con otros

. Capacidad para trabagsr
de forma interdizciplinaria)

Servicio al Cli=snte: (Dexcubrir las expectaciones del clientes, identficar
10| loz probl=masz ¥ brindar soluciones sficaces gue generen confianzes =n =1
zujeto ¥ == misnta zatizsfecho con la atencidsn recibida).

Fusnts: Los autores

Fuente: Los autores
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Figura 15. Perfil Administrador

PERFIL DE CARGOS Y COMPETENCIAS
Peslanally bisg oy

HNATURALLY BIG SIZE

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: ADMINISTRADOR DE EMPRESAS

CEPENDENCLA: Hia

SALARIO: =2.500.000

Lunes 2 viernes de 9:00 am a 4:00 pm — sabadoz ¥ domingos de=
HOREARTD 9:00 am a 1:00 pm

PROPOSITO O MISION DEL CARGO

Tener 2] control de abastecimiento de recursc humano 3 material. Flanear, crganizar ¥
controlar los recursos humanos, técnicos v logisticos del almacén, buscando garantizar
el presupussto de ventas, margen de rentabilidad y experiencia d= marca.

FORMACION
ACADEMICA
BACHILLER:
TECHICO © TECHNOLOGO:
FREGRATMO Administracidn de empresas, contaduria e
ingenieria industrial ¥ afines

51 NO CUUAL

X
X

POSGRADD [Expecalizacion,
Masstria, Dioctorado):

Eztudicoz complamentariox |
Curmox, capacitacidn,
diplomadosz, seminarios,
=ntre otrox

PERFIL DE COMPETENCIAS FUNCIONALES

daptacifn ¥ Aprendizaje [capacidad de= adaptarze al cambio ¥
situmcioness nu=van]|

Analizgiz [capacidad d= compreander un fandmeno a partir de
diferenciaz establaciendo s jerarguis, relacicnes sntre lac partes ¥
Eus gecuenciag.|
Autocontrol: (capacidad de controlares ¥y reaccionar azertivamente
=n zituacione: de preziden)

Autocritica: (=x la capacidad de analizar la propia actusacidn
utilirzando lor mismos criterios].

FProactividad ¥ creatividad: [toma d= inmiciativa en el desarrollo de
accionmes creativas ¥ audaces para generar mejoras, capacidad para
modificar laz cozax o penzarlas desde difserentes perspectivas,
afreciendo solucicnes nuevas v diferentess ant= problemas ¥
zituaciones comvencionalee].

Integridad: (= una perzons honesta v correcta =n =] degempefc d=
zus accionsas — coherante con lo gue pianca 3 hacs)
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Flanificacion ¥ organizacion [capacidad de determinar eficarments

lox fines, matas, objetivos ¥ prioridades de la tarea a desempenar

organizando lag actividades, loz plaroz ¥ log recursoz necezarioz ¥
controlando loz procezor eztablecidoc).

Rezolucién d= Conflictos ¥ Toma d= deciziones: (= la capacidad d=
identificar, analizar y definir log elementos zignificativoz gue
constituyen un problema para rezolrerlo con criteric ¥ de forma

efmctival

Sociabilidad ¥ Trabajo en aguipo [Capacidad de integracidn en un
Erupo o equipa, colaborando ¥ cooperando con otroz. Capacidad
para trabajar de forma interdizsciplinaria)

Servicio al Cli=nte: [Deccubrir lag expectacionss del clisnte,
identificar loz problemas ¥ brindar solucione=s eficaces que= gen=ren
confianza en &l zujsto ¥ 1= sienta satizfecho con la atencion

recibidal.

Fuente: Autor propio
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Figura 16. Perfil de cargo publicista

PERFIL DE CARGOS Y COMPETENCIAS NATURALLY
BIG SIZE

IDENTIFICACION DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO PUBLICISTA

NUMERO DE PERSONAS
PARA EL CARGO 1
DEPENDENCIA N/A
SALARIO SMLY
HORARIO FLEXIBLE

PROPOSITO O MISION DEL CARGO
Realizar el disefio de ilustraciones para la diferentes publicaciones de la empresa, aplicando las

tecnicas requeridas del disefio y dibujo de las mismas a fin de satisgfacer las necesidades de los
usuarios

FORMACION ACADEMICA
PREGRADO Profesionales involucrados en la publicidad

PERFIL DE COMPETENCIAS FUNCIOMALES
1. Adaptacion y aprendizaje, (apacidad de adaptarse al cambio y situaciones
nuevas)

2. Analisis (capacidad de comprender un fenomeno a partid de diferencias
estableciendo su jerarguia, relaciones entre las partes y sus secuencias.

3. Autocontrol (capacidad de controlarse y reacionar asertivamente ante
situaciones de presidn
4, Autocritica

5. Proactividad y creatividad

6. Integridad: Persona honesta y correcta en el desemperio de sus acciones
7. Planificacion y organizacion

8. Resolucion de conflictos y tomas de desiciones

9. Sociabilidad y trabajo en equipo

10. Servicio al cliente

Fuente: Autor propio
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4.7.4 Funciones estratégicas del cargo

Cuadro 29. Funciones estratégicas del cargo- administrador

ADMINISTRATIVAS

RESPONSABILIDADES

ACTIVIDADESS PRINCIPALES

Mantener la plantilla de
perzonal requerido de acuerdo a

las necesidades

Recopilacidn de decumenteos de todo el personal

Page de nomina

Reporte en la sepuridad social

Archivar documentos

Estar pendients de loz pagos a proveedores v facturas del
almacén.

Archivar todas las facturas en gz para realizar contrel de gastos

v presentar al contador

Reportar a los dusfios

incidencias sobre el personal

Llevar control de permizos del personal

Pausa activa

Cumplir con la normatividad

establecida

Cumplir con las normas internas v seguridad industrial Uso
de EFP

Mantener el &rea de trabajo limpia ¥ organizada

Fuente: Los autores
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Cuadro 30. Funciones estratégicas del cargo- vendedor

VENTAS

REESPOMNEAEILIDADES

ACTIVIDADES PRINCIFALES

ETindar azeoria tecnice a log
clisntas v afactaar la labor de

ventE an ol mostrador de 18 teds

Arender loz clienber qua legan al mostrador cifreciendolez

producio:, &l seIvicio ¥ 1= asesoria tECnica gues regquisran

Aligtar v smpacar pedidos zolicitador por lop cliembes

mogtrador

Informar al Cpoordineador loglztics, cuands cea al dg

CEED,

padidoz mayorss a 10 referanciaz pars qua un auxiliar ogistica

IoE Tepare

Ingrezar al mistama & padids & imformar a & auxiliar da caja <l
mimars da 12 pre-facturs pars gue ze hags efectivo al cobra de

1= mercancis

Entragar laz productor cuands «l clisnts tengs @ Tecibo da caja

Surtir ¥ ordenar lac cotantariag

diel moredor de 18 ceda

SUrtr A ertantarias dal mostrador

Organizar v impiar &l maoztrador

Implamantar Iz publicidad necaparia para &l incramanto da lag

vantaz an @l moactrador da 2 sede

T
o

Procurar una buans axizikd ds Loz productaz en la zons dal

mogtrador v e lag vitrinas.

1

Erindar pervicia poct-vanta &

cliartes

Racibir Iz davohicionar y zolicitud de garantis de loz clisntas

que Lagan & lm reda.

Diligenciar ol formatg de guejme ¥ reclamos

Facibir Ia devohucion de mercancs an las compras de contado

Cumplir con la normasividad

gztatlccids

Cumplir con 1ar nomoar intarnes ¥ segoridsd industrial. oo

da EFF

Mantaner al fraz da Tabajo limpia 7 argenizada

LOGISTICA DE ABASTECIMIENTC

RESFONSAEILIDADES

ACTIVIDADES FRINCIFALES

Valar por mantenimisnts de un
etock optimo da inventario para

Lax Git"_n'.ﬂil':!.i dal mostrado

Harer zeguimients = 1= compecuciin de mercancis pars lag

aEtAantarias dal mogtradar

LOGISTICA DE ALMACENAMIENTO

REESFONSAEILIDADES

ACTIVIDADES FRINCIFALES

Apoyar laborez de inventaro ds

1= Hends

Apoyar &l comted de inventaric fizico da la Henda
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Fuente: Los autores

Cuadro 31. Funciones y actividades del publicista

PUBLICIDAD ¥ MERCADEO
FUNCIONES Y ACTIVIDADES
1. Disefiar ilustraciones, avisos, articulos y

publicidad en general de la tienda

2. Organiza e instala exposiciones para eventos de
latienda

3. Elabora bocetos y otras artes graficas de su
competencia

4. Revisa y resguarda la documentacion referente a
los disefios y articulos de la tienda
5. Revisa y corrige el material disefiado

Fuente: Autor propio

4.8 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

4.8.1 Modelo de sociedad. Segun la Constitucién Politica de Colombia en su
articulo 333 acuerda que la actividad econdmica y la iniciativa privada son libres
dentro de los limites del bien comun, por lo tanto, no hay ningun problema para la

constitucién de una nueva empresa.

Naturally Big Size, se constituirda mediante un tipo de forma societaria conocido
como “ Sociedad por Acciones Simplificadas — S.A.S”, creada por la Ley 1258 de
2008, la cual le permite a los empresarios fijar las reglas que van a regir el
funcionamiento de la sociedad de acuerdo con sus intereses, esto le garantiza
contar con unos estatutos flexibles que pueden ser adaptados a las condiciones y
requerimientos especiales de cada empresario, esto constituye una ventaja
comparativa frente a otro tipo de sociedades, en este tipo de sociedad el proceso

de constitucion es mas facil y eficiente debido a que se puede crear por
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documento privado, constituirla es mas sencillo y econémico ahorrando tiempo y

dinero. (Superintendencia de Sociedades)

La Ley establece para este tipo de sociedades un mayor tiempo para enervar la
causal de disolucién por pérdidas que reduzca su patrimonio neto por debajo de
un 50% del capital suscrito, extendiendo este plazo a 18 meses, tres veces mas
que la sociedad andnima, lo que le permite al emprendedor ampliar el tiempo para

enfrentar dificultades financieras.

El trdmite de liquidacion de las S.A.S. es mas agil, pues la Superintendencia de
Sociedades no le exige la aprobacion de inventario, con lo cual el empresario logra

un importante ahorro de tiempo en el cierre de su empresa.

Pasos para crear una empresa S.A.S. El articulo 5 de la ley 1258 de 2008 indica
qgue el documento de constitucion debera contener por lo menos los siguientes

requisitos:

1. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio

donde residen).

2. Razén social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por

acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan

en el mismo acto de constitucion.

4. El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de

constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término indefinido.

5. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que se
exprese que la sociedad podré realizar cualquier actividad comercial o civil, licita. Si nada
se expresa en el acto de constitucion, se entenderd que la sociedad podra realizar

cualquier actividad licita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, niamero y valor nominal de las

acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan pagarse.
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7. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las facultades de
sus administradores. En todo caso, deberé designarse cuando menos un representante
legal.

La falta de uno o mas requisitos en el documento de constitucion, impide la
inscripcion de la constitucion y ocasiona la devolucion de todos los documentos

por parte de la Cadmara de Comercio. (republica, s.f.)

La empresa cumplira con las obligaciones estipuladas en el Art. 19 del Cddigo de
Comercio como lo son:

e Matricularse en el registro mercantil.

e Inscribir en el registro mercantil los actos, libros y documentos respecto de
los cuales la ley exija esa obligatoriedad.

e Llevar contabilidad regular de sus actividades conforme a las disposiciones

legales.

e Conservar, con arreglo a la ley la correspondencia y demas documentos
relacionados con el negocio.

e Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.

A continuacion, se presentan los gastos de constitucion.

Tabla 23. Gastos de constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION

Registro Mercantil Camara de Comercio 1 284274 284 274
Motaria 1 43024 43.034
Dian i 10,000 10,000
Dagma 1 2.B06.782 2 806.TR2
Uso de spelos 1 18.000 10,000
Sayco .ﬂ-fninpm{ i 126.800 186.800
Bomberos 1 50.000 50.000
TOTAl DE GASTOS DE CONSTITUCION 3500000

Fuente: autor propio
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4.9 CREACION DE LA EMPRESA

Naturally Big Size S.A.S tendréa la participacion de tres (3) socios Daniela Obando
correa, Luisa Fernanda Marin y Evelin Balanta, las cuales aportaran todos
conocimientos y experiencias vividas para lograr cumplir todos los objetivos de la
empresa, La S.A.S pueden diferir los aportes, hasta un plazo maximo de dos afos.
Sin embargo, Naturally Big Size S.A.S realizara su aporte en el momento de
constitucién de la empresa, contara con un total del capital de $ 63.863.000, del
cual se realizard toda la inversion inicial, como lo son la compra de muebles y
enseres, maquinaria y equipo, los gastos de constitucion, administrativos y de

ventas.

Aspectos laborales. Naturally Big Size S.A.S iniciara con los tres socios siendo a
la vez los mismos que se encargaran de administrar, vender y generar publicidad
de la empresa. Se contratara un contador el cual se hara responsable de cumplir
los requisitos legales en materia de impuestos y Camara de Comercio que tienen
que ver con la constitucion, puesta en marcha y obligaciones de la empresa, con
una vendedora en el cual cumplira con todas las especificaciones y normatividad
regulada por el Cadigo Sustantivo del Trabajo en todas sus partes, que incluye los
derechos, deberes y obligaciones de los contratantes, asi como la obligacion por
parte de la empresa.

Naturally Big Size pagara a cabalidad dentro de los términos legales estipulado
para ello el salario, subsidio de transporte, primas, cesantias e intereses de
cesantias a que haya lugar, asi como los aportes parafiscales al Sistema de
Seguridad Social, Entidad Promotora de Salud (EPS), Administracion de Riesgos
Laborales (ARL) y al Sistema de Pensiones. Se realizara el aporte a la Caja de
Compensacién Familiar con la finalidad de inscribir a los empleados y que estos
reciban los beneficios en subsidio familiar y de vivienda, educacion, recreacion,
buscando garantizar la seguridad y el bienestar fisico, emocional de todos sus

empleados.
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Los socios estaran vinculados a la empresa mediante contratacion fija

Para el contador se le contratara por prestacion de servicios.
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5 FINANCIERO

En el presente capitulo se realizard el analisis financiero a 5 afios en donde se
establecera la inversion inicial y los parametros generales economicos para ver la

viabilidad financiera de la idea de negocio Naturally Big Size.

5.1 INVERSION INICIAL
La Inversion inicial de la Empresa Naturally Big Size estd constituida por activos

fijos, activos diferidos y capital de trabajo.

Tabla 24. Inversion Inicial Requerida

INVERSION EN PESOS

ITEM CANTIDAD U:TTI._ACI'!I:G VALOR TOTAL
ACTIWOS FLIOS
MUEBLES Y ENSERES
Mesa para Caja Registradora 1 % 100.000 5 100,000
silla Ergcunémica z % 350.000 S 700000
archivadar 1 5 300.000 5 300.000
Exhibidor de Pared 4 5 Z00.000 5 500000
Sillas de espera x3 1 % 500.000 5 500000
Maniquis pars rops intima 5 % 60.000 5 300000
=anchos para ropa 100 55.000 5 500000
E=critorio Oficina 1 % 450.000 % 150,000
Estanteria especial para rogs intima 3 5 160.000 5 4E0.000
TOTAL, MUEELES ¥ ENSERES 3.830.000
MAQUINARIA Y EQUIPDS
Etigustadaora 1 5 50.000 5 50,000
TOTAL, MAGQUINARIA ¥ EQUIPD S 50.000
EQUIFDS DE COMPUTO ¥ COMUNICACION
Caja Registradora 1 % 1.000.000 5 1.000.000
Computador 1 % 1.590.000 5 1.580.000
Impresars 1 5 500.000 5 300,000
Camara de Seguridad z % 250.000 5 500000
Teléfong inaldmbrico 1 3 100.000 % 100.000
TOTAL, EQUIPOS DE COMPUTO ¥ COMU NICACION 3.690.000
TOTAL.  ACTIWOS FLIO 7.570.000

ACTIWOS DIFERIDD S
GASTOS DE CONSTITUCION
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GASTOS DE CONSTITUCION

Registro Mercantil Camara de Comercio 1 294 274 294274
Motaria 1 43.034 43.034
Dian 1 10.000 10.000
Dagma 1 496.792 496.792
Uso de suelos 1 15.000 15.000
Sayco Acinprol 1 186.900 186.900
Bomberos 1 50.000 50.000
TOTAL DE GASTOS DE CONSTITUCION 1.100.000
ACTIVOS NO DEPRECIABLES
Cafetera 1 100.000 100.000
Teléfono 3 40.000 120.000
TOTAL ACTIVOS NO DEPRECIABLES 220.000
ACTIVOS INTANGIBLES
Software CG1 1 1.500.000 1.500.000
Antivirusg 1 100.000 100.000
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 1.600.000
ADECUACIONES
Obra gris y blanca 1 1.951.113 1.951.113
TOTAL ADECUACIONES 1.951.113
PUBLICIDAD PREOPERATIVA
Perifoneo 3 80.000 240.000
Volantes 1000 60 60.000
TOTAL PUBLICIDAD PREOPERATIVA 300.000
SEGUROS
Péliza todo riesgo 1 1.000.000 1.000.000
TOTAL SEGUROS 1.000.000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 6.171.113
CAPITAL DE TRABAJO
MNominas 3 4547539 13.642.618
Gastos de Administracion 3 2.044.030 6.132.089
Gastos de Ventas 3 438.060 1.314.180
1 25.033.600 29.033.600
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 50.122.487
TOTAL INVERSION 63.863.600

Fuente: autor propio

POLITICA DE FINANCIACION

Recursos propios 33.863.600
Préstamo Bancario 30.000.000
TOTAL, FINANCIACION 63.863.600

La idea de proyecto Naturally Big Size, tendra una inversion inicial de $63.863.600

millones, de los cuales $33.863.600 millones seran dados por las tres (3) socias,
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cada una invertira trece (13) millones de pesos. Los $30 millones restantes se
financiaran a través de los bancos.
5.1.1 Depreciacion de los activos Depreciacion activos fijos empresa Naturally

Big Size

Tabla 25. Depreciacion de los Activos

DEPRECIACION EN PESOS

= DEPRECIACION = = - = -
ITEM ANO ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANOS
MENSUAL
Muebles y Enseres 1 319167  3.830.000
Maquinaria y Equipos 3 4167 50.000 50.000 50.000
Equipos de Cémputo |y 3
Comunicacion 102500 1.230.000 1.230.000 1.230.000
TOTAL 425.833 5.110.000 1.280.000 1.280.000 0 0

Fuente: autor propio

5.1.2 Amortizaciéon del préstamo La idea de negocio Naturally Big Size tomara un
préstamo bancario para iniciar sus operaciones por valor de $30.000.000.
Con el capital inicial de los socios y este apalancamiento financiero, se

iniciaria la operatividad de la empresa.
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Tabla 26. Amortizacién del Préstamo

AMORTIZACION EN PESOS
VALOR PRESTAMO 30.000.000
TEA (%) 28.04%
TASA NOMINAL MES
(%) 24.97%
TASA MENSUAL (%) 2,34%
MESES DEL ANO 12
NUMERO DE CUOTAS 60
CUOTA MENSUAL 934.799
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 [TOTALES
INTERES 8.021.818] 7.001.103] 5.654.376 3.877.508| 1.533.116] 26.087.922
AMORTIZACION| 3.195.766] 4.216.481] 5.563.209 7.340.076] 9.684.468| 30.000.000
11.217.584] 11.217.584] 11.217.584  11.217.584] 11.217.584]

Fuente: autor propio

5.1.3 Adecuaciones fisicas El local se tomara en alquiler y se le realizaran

adecuaciones, mas la compra de: equipos, muebles y enseres que se

especifican de la siguiente manera:

Tabla 27. Adecuaciones

DETALLE DE LAS ADECUACIONES

OBRA GRISY BLANCA
. COSTO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD UNITARIO TOTAL
Panel Yeso Mediano 7 UNIDAD 25000 175.000
Tornillo drywall &0 UNIDAD 600 30.000
Estuco 3 BULTO 30.000 a0.000
Pintura 5 GALOM 17.000 a85.000
Mano de Obra 1 UNIDAD 700.113 700113
Aviso de Madera 1 UNIDAD 500.000 500.000
Lamparas 5 UNIDAD 74.200 371.000 |
TOTAL 1.951.113

Fuente: autor propio
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5.1.4 Magquinaria Naturally Big size, no tendra inversion en maquinaria, solo se

utilizard en este rubro una etiquetadora

Tabla 28. Costo total de la maquinaria

MAQUINARIA Y EQUIPOS

Etiquetadora 1 S 50.000

5 50.000

TOTAL, MAQUINARIA Y EQUIPOS

20.000

Fuente: autor propio

5.1.5 Muebles y enseres La inversion en muebles y enseres son
relacionados directamente con el servicio, los cuales en términos

representan de la siguiente manera:

Tabla 29. Muebles y enseres

los que estan

de costos de

MUEBLES Y ENSERES
Mesa para Caja Registradora 1 $100.000 5 100.000
Silla ergondmica 2 5 350.000 5 700.000
archivador 1 5300.000 5 300.000
Exhibidor de Pared 4 5200.000 5 B00.000
Sillas de espera x3 1 5500.000 5 500.000
Maniguis para ropa intima 5 5 60.000 5 300.000
Ganchos para ropa 100 5 5.000 5 500.000
Escritorio Oficina 1 5 150.000 5 150.000
Estanteria especial para ropa intima 3 5160.000 5 480.000
TOTAL, MUEBLES Y ENSERES 3.830.000

Fuente: autor propio
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5.1.6 Equipos y comunicaciones. Inversion en equipos de cOmputo Yy

comunicaciones de acuerdo con las necesidades, son las siguientes:

Tabla 30.Inversiones en equipo de Cémputo y Comunicaciones

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACION

Caja Registradora 1 5 1.000.000 % 1.000.000
Computador 1 51.590.000 5 1.550.000
Impresora 1 5 500.000 5 500.000
Camara de Seguridad 2 $250.000 S 500.000
Teléfono inaldmbrico 1 5 100.000 5 100.000
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACION 3.690.000

Fuente: autor propio

5.2 PARAMETROS GENERALES
Pardmetros econdémicos (inflacion, TRM y su variacién, incrementos en precios y
costos, incrementos en Unidades con base a la tendencia del PIB a precios

constantes del sector en el cual esta inmerso el proyecto Naturally Big size.

Tabla 31. Parametros Econémicos

ANO1 ANOZ2 ANO3 ANO4 ANO3J

ITEM {2020) [2021) (2022) {2023) (2024)

IPC (%) 430% 3.40% 3.40% 3.40% 3.40%
TRM (%) 2985 2979 2979 2979 2979
Variacion de la TRM /%) (0,52%) (0,20%) 0,00% 0,00% 0.00%
Incremento % en precios 4.30% 3.40% 3,40% 3.40% 3.,40%
Incremento % en costos 4,30% 3,40% 3,40% 3,40% 3,40%
Incremento % en unidades 1,84% 1,84% 1,84% 1,84% 1,84%
Impuesto de renta (%) 34.00% 34.00% 34.00% 34.00% 34.00%
IVA (%) 19.00% 19.00% 19.00% 19.00% 19.00%
INC (%) 3.00% o,00% 8. 00% 8,00% 8. 00%
ICA (Tarifa X Mil) 0,01 0,01 0,01 0.01 0,01
Reserva Legal (%) 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%
Descuentos (%) 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
TRM ANO 2020 (%) 3.00071

Fuente: autor propio
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Parametros laborales (salario minimo, auxilio de transporte, carga prestacional),
condiciones para cuentas por cobrar y cuentas por pagar, margenes brutos y

parametros de gastos de administracion y de ventas.

Tabla 32. Parametros Laborales

PARAMETROS LABORALES

ITEM
SMMLY (3) 908.526
AUXILIO TRANSPORTE ($) 106.454
CESANTIAS (%) 8,33%
INTERESE A LAS CESANTIAS (%) 1,00% |
PRIMAS 8,33%
VACACIONES 417%
SALUD (%) 8,50%
PENSIONES (%) 12,00%
ARL (%) 0,5226%
ARL PARA OPERATIVA (%) 2,4360%
CAJA DE COMPENSACION FAMILIAR 4,00%
ICBF (%) 0,00%
SENA (%) 0,00%

Fuente: autor propio

5.3 PLAN DE COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS MENSUAL
5.3.1 Inversién por capital de trabajo La inversion por capital de trabajo tiene un

costo mensual de $4.547.540, siendo esto al afio $54.570.435 para la idea

de negocio.
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Tabla 33. Inversion por capital de trabajo.

Cantidad Cargo Salario Base Porcentaje Costo Real Costo Anual
Aporte Mensual
1 Administrador 1.000.000 553314 1.593.814 19.125.762
Vendedor del
1 Mosirador 908.526 568.337 1.476.863 17.722 354
1 Publicista 908.526 568.337 1.476.863 17.722 354
TOTALES 2.817.052 1.730.488

4.547.540

54.570.435

Fuente: autor propio.

5.3.2 Costo de la materia prima Para esta idea de negocio, la materia prima son

las compras de ropa interior femenina para mujeres de talla grande, para

luego venderlas al menudeo.

Tabla 34. Costo de materiales

PRODUCTO 1 CONUNTO PANY-BRAS

COSTO
DESCRIPCION DEL PRODUCTO CANTIDAD UNITARIO SIN COSTO TOTAL
IVA
Panty 16.600 16.600
Brasjer de Realce 25.000 25.000
TOTAL 2 41.600 41.600

PRODUCTO 2 CONJUNTO BRALETTE

COSTO
DESCRIPCION DEL PRODUCTO CANTIDAD UNITARIO SIN COSTO TOTAL
VA
Tanga Encaje 14.400 14.400
Erasier moldeador con encaje 24.000 24.000
TOTAL 2 38.400 38.400

Fuente: autor propio
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5.3.3 Costos servicios publicos A continuacion, se relacionan los costos de
servicios publicos por afio, y otros gastos en general como los honorarios vy

papeleria.

Tabla 35. Costos de Servicios publicos

GASTOS EN PESOS

SERVICIO ANO1 ANOZ ANO3 ANO4 ANOS5
Arriendo 12.000.000 12.408.000 12828872 13.266.088 13.717.135
Servicios Publicos (Energia,

agua, aseo) 3970580 4105559 4245148 4389483 4538726
Servicio de Gas 0 0 0 0 0
Servicio Telefonico, Internet y

Parabdlica 1.240.800 1282987 1326609 1371713 1.418.352
Celulares 868.560 898.081 928 626 960.199 992 846
TNTAI 18.079.920 15.694637 19.330.255 195987 484 20.667.058

Fuente: autor propio

Tabla 36. Otros gastos

SERVICIO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Honorarios Contador 3722400 3848962 3979826 4115140 4255055
Implementos de aseo y cafeteria 480.810 497 158 514.061 h31.539 545 611
Utiles de oficina y papeleria 882.209 912.204 943.219 975.288 1.008.448
TOTAL 5085419 52568323 5437106 5621968 53813115

Fuente: autor propio

5.4 PROYECCIONES DE VENTAS Y COSTOS
5.4.1 Proyecciones. Proyecciones realizadas a la idea de negocio Naturally Big

Size Se cuenta con la siguiente informacion que hace parte del estudio de

mercado:

» Mercado potencial (habitantes edades 18 a 60) 264.810
% interesados 14.44%
Mercado objetivo 38.239

» Frecuencia compra x mes 24

» Demanda global mensual 921.549
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Participacion % 0,08%

Mercado atender x mes 720

Tabla 37. Proyeccion Unidades a vender

2 Unidades Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas

Producto Partic. a ﬁgger Afio 1 Afo?2 Ano3 Afod Afobd

gfa”;;g:;“ Panty-Bras (Panty y = g0 59 420 5040 5133 5228 5324 5422

gfa”;;g:;“ Bralette (Tanga y 41.7% 300 3605 3671 3739 3808 3878
TOTAL, UNIDADES A -

VENDER |00% 720 gc45  5.805 8.967 9132 9.300

Fuente: autor propio

A continuacion, se presentan las unidades a vender con su respectivo valor de la
venta mes.

Tabla 38. Ventas y costos unitarios

Producto '.'Z_Dst_n Preciode Unidades Venta

Unitario$ Venta$  avender Mes $
Conjunto Panty-Bras (Panty y Brasier) 41.600 65.000 420 27300676
Conjunto Bralette (Tanga y Brasier) 38.400 60.000 300 18.025146
TOTAL, UNIDADES A VENDER 80000 125.000 720 45325822

Fuente: autor propio

Se presentan los costos y ventas totales por afio:

Tabla 39. Costos Totales

Costo . Ventas Ventas Ventas Ventas
2% Unidades  Ventas . e
Producto le';am:- avender  Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ajfio 4 Afio 5

Conjunto Panty-Bras
iFar_lt'; y Brasier)
gfa“é';"rg" Braleie (Tangay 45 45y 1605 138433121 145778578 153513796 161650456 170237336

TOTAL, U"'%ﬁ%@g 80,000 8.645 348.102.309 366.573.111 386.024.000 406.506.981 428.076.818

41.500 5.040 209.669.139 220.794.533 232510204 244347525 257.839.4382

Fuente: autor propio

142



Tabla 40. Ventas totales

Products Precio Unidades Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
_ Venta § a vender Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
1%':;”5 T::]Pa““"ﬁ'“ (Panty  wcoon 5040 327608107 344901458 363297194 382574258 402574190

gfa“;';'g” Braletie (Tangay  gnonp 3605 216301751 227.779.028 239.865306 252502000 265995837

TOTAL, UNIDADES A
VENDER
Fuente: autor propio

125000 8.645 543.009.858 SHTLTT0.486 603.162.500 635167158 G668.870.027

Proyeccién del IVA, El INC, Estados de Resultados, Flujos de Caja y Balances

Generales sin financiacion y con financiacion.

Tabla 41. IVA en pesos

IVA EN PESOS
ARD1 AND2 ARD3 AND4 ARDS5

VA COBRADO 103.342.573  108.526.392 114.500.875 120681760 127.085.305
VA PAGADO 56.139.439  69.645.891  73.344580  77.236.326 51.334.595
IVA CAUSADO 37.203.434  39477.501  41.256.315 43445434  45750.710
VA AL FLUJO DE CAJA 24802290 26118334 27504210  28.963.622  30.500.473
IVA AL ARID SIGUIENTE 0 12401145  13.059.167  13.752.105  14.451.8311
IVA TOTAL AL FLUJO DE CAJA 24.802.290  38.519.479  40.563.377 42715727  44.982.284

MES ANO (12 meses)
VA PAGADO X ANO MES (& meses)
VA X PAGAR ¥ ANO MES (4 meses)

RECAUDOS EN PESOS

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
CONTADO 5439098538 5727704386 603162500 6351671586 663.870.027
CREDITO 0 0 0 0 0
TOTAL 543.909.858 57A770.486 603.162.500 635.167.158 663.870.027

MESES AHO (12 meses)
MESES RECAUDADOS (11 mezes)

PAGOS EN PESOS

ANO1 AND2 AND3 AND4 AND5
CONTADO FM8.102.309 366573111 386.024.000 406.506.951 423.075.818
CREDITO 0 0 0 0 0
TOTAL S48.102.309  366.573.111  386.024.000 406.506.981 4758.076.518

Fuente: autor propio

MESES ANO (12 meses)
MESES RECAUDADOS (11 meses)
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Tabla 42. Estado de resultados sin financiacion

ESTADD DE RESULTADDS 51N FINANCIACION EM PESDS

INGRESOS ANCA ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Wentas 543.809.858 S572.770.438 603182500 G35167.158 G8E.87T0.027
Descuentos 5.439.099 5.T27.708 9.031.825 6.351.672 G.888.700
Cevoluciones

VEMTAS METAS 538.4T0.T60 5HET.042.781 597120875 628515486 B62.181.327
CMY 348.102.308 386573111 326.024.000  405.506.881 428.076.818
UTILIDAD BRUTA 190.368.450 200.469.670 211.108.875 222 308.505 234.104.510
EGRESOS5

Momina 54 B70.472 56 425,868 58.344 347 80.328.055 82.379.208
Gastes de Administracion 23.185.338 23 852860 24 787.381 25.809.451 26,480,173
Gastos de Wentas 5.256.720 5.435.448 5.620.254 5.811.342 G.008.928
Gastos de Depreciacidn 5.110.000 1.280.000 1.280.000 o 0
Gastos Diferidos 8.171.113 1.034.000 1.049.158 1.108.507 1.142.085
ICA 5.384.708 5.870.428 5.971.308 52588158 G6.821.813
TOTAL. EGRESOS 959.658.351 93.798.705 97.052 427 99.142 511 102.633.218
UTILIDAD OPERACIOMAL 90.710.099 106670966 114.054.448 123165994 131.471.292
OTROS INGRESOS ¥ EGRESOS

Gastes Financiero Prastamo o o ] o

Gastos Financiero Leasing o o ] o

TOTAL, OTROS5 INGRESOS Y

EGRESO 5 1] 0 0 0 0
UTILIDAD META ANTES DE

IMPUESTOS 50.710.099 106670966 114.054.448 123165994 131.471.292
IMPUESTCO DE RENTA 30.841.434 35.268.128 3B.778.512 41.876.438 24 700.238
UTILIDAD META DESPUES DE

IMPUESTOS 59.868 665 70.402 837 75.275.936 81.289.556 B6.771.052
RESERWA LEGAL 5.086.867 T.040.284 7.527.504 5128858 5.877.105
UTILIDAD DEL EJERCICIO 53.881.799 63.362.554 67.748.242 73.160.600 TE.093.947
UTILIDAD ACUMULADA 53.881.799 117244352 124902895 2585153295 336.247.242
RESERWA LEGAL ACUMULADS 5 086867 13.027 150 20.554 744 28.883.800 37.360.805

Fuente: autor propio

Se genera una utilidad de $53.881.799 para el primer afio, siendo esto muy

rentable para el inicio de la empresa.
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Tabla 43. Estado de Resultados con Financiaciéon

hEETA.DD DE RESULTADOS CON FINMANCIACION EN PESOS

INGRESOS ANO1 ANO2 ANOZ AND4 ANOS
“entas 543.902.858 S572.770.488 603182500 6351671858  643.8570.027
Deszcuentos 5.430.088 5.727.7058 8.031.825 6.351.672 G.638.700
Devolucionas

VEMTAS METAS 538 470760 567.042781 597120875 623815486 662.181.227
CMY 348102308 385573111 385024000 408.505.981  423.078.818
UTILIDAD BRUTA 190368450 200469670 211106875 222.308.505 234.104.510
EGRESDS

Momina 54 570472 50425868 55344347 G0.328.085 G2.378.208
Gastos de Administracion 23185339 23952860 24 757.381 25.608.451 26,480,173
Gastos de Ventas 5288720 5.435.443 5.620.254 5.811.342 G.008.928
Gastos de Deprecizcion 5.110.000 1.280.000 1.280.000 [u] a
Gastoz Diferidos 6.171.113 1.034.000 1.082.158 1.105.8507 1.143.085
ICA 5.384.708 5.6870.428 5.971.308 5.288.155 G.621.813
TOTAI EGRESOS 959.658.251 93.798.705  97.052.427 93.142.511 102.633.218
UTILIDAD OPERACIOMAL 90.710.039 1066T0.966 114.054.448 123165384  131.471.292
OTROS INGRESOS Y EGRESOS

Gastos Financiero Prastamo 8.021.818 7.001.103 5854375 1.877.508 1.533.116
Gastos Financiers Lessing o o 0 1] a
TOTAI OTROS INGRESOS Y

EGRESOS 8.021.818 T.001.103 5.654.375 3.877.508 1.533.116
UTILIDAD META ANTES DE

IMPUESTOS 82 688.281 99.669.862 108.400.073 119.2BB.436 129938176
IMPUESTO DE RENTA 28114015 33 887.753 35 8655.025 40.558.085 44.178.980
UTILIDAD META DESPUES DE

IMPUESTOS 54 574265 B5TB2.109 71.544.048 78.730.404 B5.759.196
RESERWA LEGAL 5 457427 5578211 7.154.405 7.873.040 2575920
UTILIDAD DEL EJERCICIO 45116839 59203898 64.383.643 T0.857.361 T7.183.276
UTILIDAD ACUMULADA 49.116.839 108.320.737 172.710.380 243 567.741  320.751.017
RESERWA LEGAL ACUMULADS 5457427 12035637  19.150.042 27.063.082 35.639.002

Fuente: autor propio

Al financiar el proyecto quedaria una utilidad de $49.116.839, siendo aun una

rentabilidad muy favorable para la empresa Naturally Big Size.
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Tabla 44. Flujo de Caja sin Financiacion

FLU.JO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS

INGRESOS AN ANOz ANO3 AROC4 ANOS
Recaudaos 543 802858 S572.770.438 603162.500 B35 167.158 GAE.8T0.027
& COBRADO 103.342.873  108.828.392 114800875 120.881.780 127.085.3058
INC COBRADO o o o 0 o
TOTAL INGRESOS 647 252731 681.596.879 TIT.763.275 765.848.918 795.955.333
EGRESOS

MNamina 51.057.688 56.308.433 58 220.852 80.200.381 82247173
Gastos de Adminisiracion 23.165.338 23.852.860 24 787,381 25.808.451 26.480173
Gastos de Ventas 5256720 5.435.443 5.0820.254 5.811.342 §.008.828
IV PAGADD 85.139.438 80 842891 73.344 580 T7.238.328 81.334.505
s TOTAL AL FLUJO DE CAJA 24 802200 38.519.478 40863 377 42 718727 44 §B2 254
INC TOTAL AL FLUJO DE CAJA o ] o 0 o
Seguros o 1.034.000 1.069.158 1.108.507 1.143.095
Impuesto de Renta o 30.841.434 35.268.128 38778512 41.876.438
LY o 5.384.708 5.870.428 5.871.200 §.288.155
Pagos 348.102.308 386573111 Z85.024.000 405.508.921 428075818
Descuentos 5.439.008 5.727.708 §.031.825 G.351.872 §.888.700
TOTAIL EGRESOS 523.962.883 603 424170 &37.579.741 670.287.189 T05.126.359
FLUJO DE CAJA

OPERACIONAL 123.289.848 78172709 B0.183.634 B85.561.728 90.828.974
FLUJO DE CAJA FINANCIERD

Gastos Financieros Préstamo ] ] o 0 o
Amaortizacion Préstamao o 0 ] 0 ]
Gastos Financieros Leasing o o o a o
Amortizacion Leasing 0 0 0 0 0
TOTAL FLUJO DE CAJA

FINAMCIERO 0 0 1] 0 1]
FLUJO DE CAJA NETOD 123.289.848 T8.AT2.709 B0.183.634 B85.561.728 90.828.974
Saldo Inicisl de Cajs 50122487 173.412.335 251.585.045 331.76E.678 417.330.407
SALDO FINAL DE CAJA 173412335 251.585.045 331768673 417 330407 50E.159.381

Fuente: autor propio

Esta idea de negocio contara con un flujo de caja neto de $123 millones el primer
afo, siendo esto el 22,66% de los ingresos, para los afios subsiguientes el flujo de
caja sera inferior, ya que en el segundo y tercer afio pasara al 13,64% de los
ingresos, debido a pago de seguros e impuestos., lo mismo para el cuarto y quinto

afio de analisis quedando en el 13%.
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Tabla 45. Flujo de Caja con Financiacién

FLI.IJD DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS

INGRESOS AND1 AND2Z AND3 AND4 ANOS
Recaudos 543 909858 572.770.428 503162500 4§35.187.153 GG68.370.027
WA COBRADOD 103.342. 573 1085.826.392 114800875 120.681.750 127.085.305
INC COBRADO 0 0 a0 o] ¥
IOTAL INGRESOS 647.252.731 681596879 717.763.375 7H5.8485418 7959552333
EGRESOS

MNomina 51.057.638 55.306.433 58220852 50200351 62247173
Gastos de Administracion 23165338 23852060 24757361 255800451 28480173
Gastos de Ventas 5256720 5.435.448 5.6820.254 5.811.242 3.00&.628
W& PAGADOD 85.139.430 90843801 733448560 T7.235.326  81.334.508
WA TOTAL AL FLUJGO DE CAJA 24 802200 385194789 40553377 42715727 44082284
INC TOTAL AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 o] W]
Seguros 0 1.034.000 1.089.158 1.1056.507 1.143.005
Impuesto de Renta 0 28114.015 233.887.753 3838556025 40558085
ICA 0 5.384.708 5.870.428 5.971.309 4.285.155
Fagos 345102300 386.573.111 385.024.000 408506081 428075212
Descuentos 5.439.095 5.727.705 5.031.625 8.351.872 3.688.700
TOTAL, EGRESOS 523 962 883 600.656.751 635.193.366 G662 364.702 703 308006
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 123.285.848 80900127 B2.564.008 BT.484.216  52.147.326
FLUJO DE CAJA FINANCIERD

Gastos Financieros Préstamo 5.021.518 T.001.103 5.854.375 3.377.508 1.533.118
Amortizacion Préstamo 3.195.764 4.216.421 5.563.200 7.340.076 0.G84 462
Gastos Financieros Leasing 0

Amortizacicon Leasing 0

IOTAL FLUJD DE CAJA FINANCIERD 11.247.584 41.247.584 41217584 11247584 11.2417.584
FLUJO DE CAJA NETO 112.072.264 63682543 T1346425 V6266632 B0.929.742
Saldo Inicial de Caja 50122437 182184.751 231.877.204 303.223.719 370480351
SALDOD FINAL DE CAJA 162.184.751 231.877.294 303223719 379.490.351 4804200383

Fuente: autor propio

Al financiar el flujo de caja tendra cambios muy ligeros, para el primer afio sera de
112 millones de pesos siendo esto el 20% de los ingresos sin recaudo IVA, esto
debido al pago del préstamo adquirido, los afios siguientes el flujo de caja neto

sera de aproximadamente el 12% por el pago de seguros e impuestos.
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Tabla 28. Balance General sin Financiacion

BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION EN PESOS

BALANCE . ~ ~ ~ .
INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja bancos 50.122.487 173.412.335 251.585.045 331.768.679 417.330.407 508.159.381
Cuentas x Cobrar o Deudores 0 0 0 0 0 0
Inventarios 0 0 0 0 0 0
TOTAL, ACTIVOS
CORRIENTES 50.122.487 173.412.335 251.585.045 331.768.679 417.330.407 508.159.381
ACTIVOS NO CORRIENTES
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y ENSERES 3.830.000 3.830.000 3.830.000 3.830.000 3.830.000 3.830.000
MAQUINARIA Y EQUIPOS 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000
EQUIPOS DE COMPUTO Y
COMUNICACION 3.690.000 3.690.000 3.690.000 3.690.000 3.690.000 3.690.000
(-) Depreciacion Acumulada 0 5.110.000 6.390.000 7.670.000 7.670.000 7.670.000
TOTAL, ACTIVOS FIJOS 7.570.000 2.460.000 1.180.000 (100.000) (100.000) (100.000)
ACTIVOS DIFERIDOS
Diferidos 6.171.113

TOTAL, ACTIVOS DIFERIDOS ~ 6.171.113

TOTAL, ACTIVOS NO

CORRIENTES 13.741.113 2.460.000 1.180.000 (100.000) (100.000) (100.000)
TOTAL, ACTIVOS 63.863.600 175.872.335 252.765.045 331.668.679 417.230.407 508.059.381
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas x Pagar o Acreedores 0 0 0 0 0 0
Cesantias x Pagar 0 3.136.414 3.243.052 3.353.316 3.467.329 3.585.218
Intereses a las Cesantias x

Pagar 0 376.370 389.166 402.398 416.079 430.226
Impuesto de Renta x Pagar 0 30.841.434 36.268.128 38.778.512 41.876.438 44.700.239
IVA / INC x Pagar 0 12.401.145 13.059.167 13.752.105 14.481.811 15.250.237
ICA x Pagar 0 5.384.708 5.670.428 5.971.309 6.288.155 6.621.813
TOTAL, PASIVOS

CORRIENTES 0 52.140.070 58.629.942 62.257.640 66.529.812 70.587.733
PASIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Leasing Financiero 0 0 0 0 0 0
TOTAL, PASIVOS NO

CORRIENTES 0 0 0 0 0 0
TOTAL, PASIVOS 0 52.140.070 58.629.942 62.257.640 66.529.812 70.587.733
PATRIMONIO

Capital Social 63.863.600 63.863.600 63.863.600 63.863.600 63.863.600 63.863.600
Utilidad Acumulada 0 53.881.799 117.244.352 184.992.695 258.153.295 336.247.242
Reserva Legal Acumulada 0 5.986.867 13.027.150 20.554.744  28.683.699  37.360.805
TOTAL PATRIMONIO 63.863.600 123.732.266 194.135.103 269.411.039 350.700.595 437.471.648
PASIVO + PATRIMONIO 63.863.600 175.872.335 252.765.045 331.668.679 417.230.407 508.059.381

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 29. Balance General con Financiacion

BALANCE GENERAL PROYECTADO CON FINANCIACION EN PESOS

BALANCE . ~ ~ ~ .
INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja bancos 50.122.487 162.194.751 231.877.294 303.223.719 379.490.351 460.420.093
Cuentas x Cobrar o
Deudores 0 0 0 0 0 0
Inventarios 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 50.122.487 162.194.751 231.877.294 303.223.719 379.490.351 460.420.093
ACTIVOS NO CORRIENTES
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y ENSERES 3.830.000 3.830.000 3.830.000 3.830.000 3.830.000 3.830.000
MAQUINARIA Y EQUIPOS 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000
EQUIPOS DE COMPUTO Y
COMUNICACION 3.690.000 3.690.000 3.690.000 3.690.000 3.690.000 3.690.000
(-) Depreciacion Acumulada 0 5.110.000 6.390.000 7.670.000 7.670.000 7.670.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 7.570.000 2.460.000 1.180.000 (100.000) (100.000) (100.000)
ACTIVOS DIFERIDOS
Diferidos 6.171.113 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS
DIFERIDOS 6.171.113 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS NO
CORRIENTES 13.741.113 2.460.000 1.180.000 (100.000) (100.000) (100.000)
TOTAL ACTIVOS 63.863.600 164.654.751 233.057.294 303.123.719 379.390.351 460.320.093
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas x Pagar o
Acreedores 0 0 0 0 0 0
Cesantias x Pagar 0 3.136.414 3.243.052 3.353.316 3.467.329 3.585.218
Intereses a las Cesantias x
Pagar 0 376.370 389.166 402.398 416.079 430.226
Impuesto de Renta x Pagar 0 28.114.015 33.887.753 36.856.025 40.558.085 44.178.980
IVA / INC x Pagar 0 12.401.145 13.059.167 13.752.105 14.481.811 15.250.237
ICA x Pagar 0 5.384.708 5.670.428 5.971.309 6.288.155 6.621.813
TOTAL PASIVOS
CORRIENTES 0 49.412.651 56.249.566 60.335.152 65.211.459  70.066.474
PASIVOS NO CORRIENTES
Obligaciones Financieras 30.000.000 26.804.234 22.587.753 17.024.544 9.684.468 0
Leasing Financiero 0
TOTAL PASIVOS NO
CORRIENTES 30.000.000 26.804.234 22.587.753 17.024.544 9.684.468 0
TOTAL PASIVOS 30.000.000 76.216.885 78.837.319 77.359.696  74.895.927 70.066.474
PATRIMONIO
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Capital Social

Utilidad Acumulada
Reserva Legal Acumulada
TOTAL PATRIMONIO
PASIVO + PATRIMONIO

33.863.601 33.863.601 33.863.601 33.863.601 33.863.601 33.863.601
0 49.116.839 108.320.737 172.710.380 243.567.741 320.751.017
0 5.457.427 12.035.637  19.190.042 27.063.082  35.639.002
33.863.601  88.437.866 154.219.975 225.764.023 304.494.424 390.253.620
63.863.600 164.654.751 233.057.294 303.123.719 379.390.351 460.320.093

Fuente: elaboracion propia

151



5.5 VIABILIDAD DEL PROYECTO

5.5.1 Punto de equilibrio Se Calcula el Punto de equilibrio

Es aquel punto donde las ventas se igualan a los costos totales, haciendo que la

sea cero, en otras palabras, Naturally Big Size no tendria ganancias, ni perdidas.

Tabla 46. Distribucién de costos y gastos

DETALLE FIJOS VARIABLES
Manao de obra 54.570.472
Materiales 348.102.309
Gastos de Administracion 23.165.339
Gastos de Ventas 5256720
Gastos de Depreciacion 5.110.000
Gastos Diferidos 6.171.113
TOTAL 39.703.172 | 402,672,751

Fuente: autor propio

Teniendo en cuenta que se tiene una gran variedad de servicios y no uno solo, se

procede a realizar la formula del punto de equilibrio relacionando las ventas con

los costos fijos y totales.

CF
CvT
VT

PE (Ventas)=
1-

PE (VENTAS) = _39.703.172
1 -.402.672.781
543.909.858

PE (VENTAS) = 110.286.589

PE (Unidades) = Costos fijos
(Precio de venta unitario — costo de venta unitario)

PE (Unidades) = __ 39.703.172 = 882,293 Unidades
(125.000 — 80.000)
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Esto quiere decir que para que el proyecto genere utilidades se debe vender esta
cantidad + una unidad en adelante; por lo cual se deben vender al afio 882

conjuntos, y ahi la empresa no perderia, pero tampoco tendria ganancias.

5.5.2 Célculo de la VPN, TIR, y B/C Se identifica el costo de oportunidad y se
calcula VPN TIR y B/C. Estos calculos determinan la Viabilidad o Inviabilidad del
Proyecto.

Tabla 47. Calculo de la VPN, TIR, y B/C

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS

ARC O AND 1 aflo 2 aR0 3 ARO 4 AND 5

INVER SIOMN (63.863.600)

INGRESOS G47.252 731 G81.506.879 TIT.7E3.375 TH5.843.018 7TO5.055.333
EGRESOS 525.062.883 G03.424.170 G637.579.741 GT0.287.189 705.126.359
FLUJO DE CAJA

OPERACIONAL 123.289.848 TEATZT09 B0.183.634 B5.561.728 50823574
FLUJO DE CAJA

FINAMCIERD (¥ 0 0 ¥ 0
FLUJO DE CAJA HETO (63.863.600) 123289848 TE472709 ©B0.183634 B5561.728 50825574
DTF (%) 7.13%

SPREAD (%) 28.00%

CDO (%) 37.13%

VPN (%) 141.648.268

TIR (%) 166.54%

BI/C[VECES) 3,22

FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS
ARC O AND 1 aflo 2 aR0 3 ARO 4 AND 5

INVER S1OM (33.863.801)

INGRESOS G47.252 731 681.506.879 T17T.7B3.375 755.843.018 705.055.333
EGRESOS 525.062.883 G00.606.751 G35.100.360 668.364.702 T05.805.008
FLUJO DE CAJA

OPERACIONAL 123.289.848 BO.S00.127 EB2.564.009 ST4B4216 92.147.326
FLUJD DE CAJA

FINAMCIERD 11.217.584 11217584 11217584 11217584 11.217.584
FLUJO DE CAJA NETO (32.863.601) 112.072.264 E9.682.543 71246425 TE.266.622 80929742
DTF (%) 7.13%

SPREAD (%] 28.00%

CDO (%) 3T.13%

VPN (%) 150.855.235

TIR (%) 200.01%

BI/C{VECES) 5§45

Fuente: autor propio
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La TIR en el flujo de caja sin financiacion arroja un porcentaje de 166,54% a
diferencia con financiacion de 300,01%, ya que los rendimientos futuros esperados

presentes en el segundo cuadro se invirtieron mas.

Observando las dos formas, se obtiene mas ganancia con financiacion, segun

porcentaje de TIR.

En los egresos se visualiza grandes diferencias afectando asi el flujo de caja
operacional y por ende el porcentaje de la TIR, teniendo en cuanta que es el flujo

de caja con financiacion que se eleva.
La TIR en el flujo de caja con financiaciéon obtuvo flujo de caja financiero
manteniéndose entre los 11.000.000, mientras que en el cuadro sin financiacion

no se obtuvo, por eso se incrementa el porcentaje de la TIR.

Las TIR quieren decir que tenemos capital de trabajo y revisando los dos TIR del

flujo de caja sin financiacion siempre serd mas bajo que el de con financiacion

5.6 ESTADOS FINANCIEROS

Se elabora andlisis vertical y horizontal de los Estados Financieros (Balance

General y Estado de Resultados sin y con financiacion).
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Tabla 48. Analisis Vertical Balance General Proyectado Sin Financiacion

WNALISIS VERTICAL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION EN PESOS

AMNALISIS AMALIZIS
BALANCE ANALISIS AMALISIS ANALISIS AMNALISIS

INICLAL WVERTICAL ARO 1 WVERTICAL AND 2 VERTICAL AND 3 VERTICAL ARO 4 VERTICAL ARD 5 VERTICAL
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja bancos 50.122 487 TE,43% | 173,412 335 B3,50% [ 251 585.045 08,53% | 331.785.878 100,03% | 417.330.407 100,02% | 508.150 351 100.02%
Cuentas x Cobrar o Deudores ] 0,00% 8] 0,00%. 8] 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
Inventarios ] 0,00% 0 0,00% 0 0.00% o] 0,00% 0 0.00% o] 0.00%
TOTAL, ACTIVOS
CORRIENTES 50122 487 T8 48% | 173.412 335 93 600% [ 251.585.045 99,53% | 231.768.679 100,03% | 417.230.407 A100,02% | 508159381 [ 100,02%
ACTIVOE MO CORRIENTES
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES ¥ ENSERES 3.830.000 5, 00% 3.830.000 Z,18% 3.230.000 1,52% 3.230.000 1,15% 3.530.000 0,92% 3.530.000 0,75%
MAQUINARIAY EQUIPDS 50.000 0,03% 50.000 0,03% 50.000 0.02% 50.000 0.02% 50.000 0.013% 50.000 0.01%
EQUIPOS DE COMPLUTO Y
COMUNICACION 3.880.000 5, T2 3650000 2,100 3680000 1,48% 3.680.000 1.11% 3.680.000 0.28% 3.680.000 0.73%
{-} Depreciacion Acurmulada ] 0,008 5.110.000 Z281% 8.3580.000 2.53% 7.670.000 2.31% 7670000 1.24% 7.670.000 1.51%
TOTAL, ACTIVOS FIIOS T7.570.000 11,85% 2. 460000 1, 40% 1180000 0,47% (100.000) -0,03% (100.000) -0,02% (100.000) -0,02%
ACTIVO S DIFERIDO S
Diferidos 6.171.113 2,5658% 0 0,00% 0 0.00% o] 0,00% 0 0.00% o] 0.00%
TOTAL, ACTIVOS
DIFERIDO & B.171.113 9 BB 1] 0, 0 1] 0,00% 1] 0,00% Ji] 0,00% 1] 0,00%
TOTAL, ACTIVOS MO
CORRIENTES 13.741.113 21,52% 2.460.000 1, 40% 1.180.000 0,47% (100.000) -0,03% (100000} -0,02% (100,000} -0,02%
TOTAL, ACTIVOS 63.863.600| 10000% | 175.872.335| 100,00% | 252 765.045 100,00% | 331.668.6T3 100,00% | 417.230.407 100,00% | 508.058.381 [ 100,00%
PAENDS
PASNDS CORRIENTES
Cuentas x Pagar o
Acresdones ] 0,00% 0 0,00% 0 0.00% o] 0.00% 0 0.00% o] 0.00%
Cesantias x Pagar i) 0,00% 3.138.414 1.78% 3.243 062 1.28% 3.353.318 1.01% 3487 328 0.23% 3.5862128 0.71%
Intereses 3 las Cesantias x
Fagar ] 0,00% 37E.37T0 0,21% 280166 0,15% 402,388 0,12% 416078 0,10% 430 226 0,08%
Impuesio de Renta x Pagar ] 0,00% | 30.541.434 17,54% [ 38.288.128 14,35% | 3B.T7E.512 11,68% | 41.8756.438 10,04% [ 44.700.238 B8.20%
WA ! INC x Pagar ] 0,00% | 12401145 7.05% | 13.058.167 5.17% | 13.752.105 415% | 14.481.811 3.47% | 15.250.237 3.00%
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ICA ¥ Psgar o 0,00% 5.384.702 2,06% 5.670.428 2.24% 5.971.309 1.20% 8.288.155 1.51% 8.621.813 1.30%
TOTAL, PASIVOS

CORRIENTES 1] 0,00% | 52140070 2365% | 55.629.342 23,205 | B2.257.640 18,77% | 66.525.812 15,95% | 70.58T.733 13,88%
PASIVDS NO CORRIENTES

‘Jeligaciones Financieras o 0,00% 0,00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Leasing Financisrg o 0,00% 0,00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
TOTAL, PASIVOS MO

CORRIENTES 0 0,00%: 1] 0,00% 1] 0,00% [1] 0,00% 1] 0,00% 1] 0,00%
TOTAL, PASIVOS 0 0,00% | 52440070 2365% | 58.629.542 23,20% | B2.257.640 18,77% | 66.520.812 15,95% | 70587733 13,88%
PATRIMONIO

Capital Socisl 83.863.800| 100,00%| G63.883800| 3531%| 638683800 25279% | 63383800 16.28% [ ©83.583.800 15,21% | 63883800 12.57%
Utilidad Acumulada o 0,00% | 53.831.709( 30649% ) 117.244352 48,38% | 134.002.805 56,78% | 258.153.205 51,879 | 338.247 242 88.18%
Reserva Lepsl Acumulsds o 0,00% 5.086.8467 T.40% [ 13.027.150 5,15% | 20554 744 8,20% | 28.683.809 8,87% | 37.380.805 7.35%
TOTAL, PATRIMONIO 63.863.600 | 100,00% | 123.732.266| 70.33% | 134.135.103 76,80% | 260.411.033 81,23% | 250.700.595 24,05% | 437.471.648 86,11%
FASIVD + PATRIMONIC 63.863.600| 100.00% | 175.872.335( 100.00% | 252.765.045 | 100,003 | 331.668.679 100,00% | 417.230.407 100,00% | 508.055.381 [ 100.00%

Fuente: autor propio
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Tabla 49. Analisis Vertical Balance General Proyectado con Financiacion

AMNALISIS VERTICAL BALANCE GENERAL PROYECTADO CON FINANCIACION EM PESOS

BALANCE | AMALISIS AMALISIS AMALISIS AMALISIS AMALISIS AMNALISIS
IMICIAL | VERTICAL AND1 VERTICAL AND 2 VERTICAL AND 3 VERTICAL AND 4 VERTICAL ANOD 5 VERTICAL

ACTIVDS
ACTIVD S CORRIENTES
Caja bancos 50.122.487 78,483 | 162.184.751 98,513 | 231.877.284 99.48% | 303.223.718 100,03% | 37E.480.351 100,03% | 450.420.093 100.02%
Cuentas x Cobrar o Deudores i] 0.00% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00% 0 0.00%
Inventarios i] 0,007 0 0,007 0 0,007 0 0,007 0 0,007 0 0.00%
TOTAL, ACTIVOS CORRIENTES | 50.122.487 78.48% | 162.184.751 98.51% | 231.877.294 99,49% | 303.223.719 100,0:3% | 379.450.351 100,0:3% | 460.420.093 100.02%
ACTIVDS MO CORRIENTES
ACTIVDS FIJOS
MUEBLES ¥ ENSERES 3.830.000 8,007 3.830.000 2.33% 3.830.000 1.84% 3.830.000 1.26% 3.830.000 1.01% 3.830.000 0.83%
MAQLIMNARIA Y EQUIPDE 50.000 0,08% 50.000 0,03% 50.000 0,02% 50.000 0,02% 50.000 0.01% 50.000 0.01%
EQUIPOS CE COMPUTO Y
COMUNICACION 3.890.000 5,78% 3.680.000 2.24% 3.680.000 1.58% 3.680.000 1.22% 3.680.000 0.87% 3.680.000 0.80%
{-} Depreciacion Acurnulada 1] 0,00°% £.110.000 3.10% |  E8.300.000 2,74% 7.670.000 2.53% 7.670.000 2,02% T.670.000 1T
TOTAL, ACTIVOS FLIOS 7.570.000 11,85% 2.460.000 1,49% 1.180.000 0,51% {100.000) -0,0:3% {100.000) -0,0:3% {100.000) 0,02%
ACTIVDS DIFERIDOS
Diferidos B.171.113 9.868% 0 0,007 0 0,007 0 0,007 0 0,007 0 0.00%
TOTAL, ACTIVOS DIFERIDO 5 BAT1.113 9,66% 0 0,007 0 0,007 0 0,007 0 0,007 0 0.00%
TOTAL, ACTIVOS NO
CORRIENTES 13741413 21.52% 2.460.000 1.45% 1.180.000 0.51% {100.000) -0,0:3% {100.000) -0,0:3% {100.000) .02%
TOTAL, ACTIVOS 63.863.600 100,00% | 164.654.751 100,00% | 233.057.294 100,00% | 303.123.719 100,00% | 379.390.351 100,00% | 460.320.093 100,00%
PASNOS
PASNDS CORRIENTES
Guentas x Pagar o Acreedores 1] 0,000 a 0,000 a 0,000 a 0,000 a 0,000 a 0.00%
Cesantias x Pagar 1] 0,00°% 3.136.414 1.80°% 3.243 052 1.38% 3.353.114 1.11% 3.467.329 0.81% 3585218 O.TE%
Interes=s 3 las Cesantias x Pagar 1] 0,007 376.370 0.23% 388.188 017% 402.393 0.13% 416.079 0.11% 430.2248 0.08%
Imguesto de Rents x Pagar 1] 0,00% | 28114045 17073 | 33.887.753 14.54% | 36.556.025 12,18% | 40.553.085 10,88% | 44.175.930 A%
WA | IMC x Pagar 1] 0,00% | 12.401.145 7.53% | 13.058.187 580% | 13.752.105 454% | 1448131 3.82% | 15.250.237 3.31%
ICA& x Psgar i] 0,007 £.384.708 337 B.670.423 2.43% £.871.309 1.87% £.288.155 1.86% 6.621.813 144%
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ICA x Pagar 1] 0,00% 5384703 3.37% 5 A70.423 243% 5.071.309 187% [ 6.288.135 1.86% [ 6821.2813 1.44%
TOTAL, PASIVOS CORRIENTES 0 0,00% | 4541265 30,01% | 56.249.366 24.14% | B0.335.1532 19.90% | E65.211.45% 17.19% | TD.0GE.4T4 15.22%
PASIVOS MO CORRIENTES

Ciligaciones Financieras 30.000.000 48,88% | 26.804.234 168,28% | 22.587.753 9.58% [ 17.024.544 5.82% B.654.488 2.55% 0 0.00%
Leasing Financieny 1] 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
TOTAL, PASIVOS NO

CORRIENTES 30.000.0:00 45.58% | 26.804.234 16.28% | 22.587.733 9.89% [ 17.024.544 5.62% | 5.6B4.483 2.55% 0 0.00%
TOTAL, PASIVOS 30.000.0:00 46.98% | TE.216.883 45.28% | TRBIT.MS 33.83% | T7.339.696 23,52% | 74.855.927 19.74% | TD.0GE.4T4 15.22%
PATRIMONIO

Capital Sacial 33.283.801 53,02% | 32.863.401 20,573 | 32.863.801 1£,53% | 32.863.801 1,17 | 32.863.801 883% | 33.863.81 7.36%
Utilidad Acumulads 1] 0.00% | 48116838 28.83% | 10B.320.737 46, 48% | 172.710.330 56,88% | 243 567.741 84.20°% | 320.751.017 §8.656%
Reserva Lepal Acumulada 0 0.00% 5.457.427 3.31% | 12035837 3.18% [ 18180.042 8,33% | Z7.053.082 7.13% | 35.838.002 T.74%
TOTAL, PATRIMONIO 33.863.601 33.02% | BB.437.866 33.71% | 1534.219.973 66.17% | 225.764.023 T4.48% | 304.434 424 80.26% | 350.233.620 84.78%
FASIVO + PATRIMOMIO E3.863. 600 100,00% | 164.654.7331 100, 00% | 233.057.294 100,00% | 203.123.719 100,00% | 3759.350.351 100,00% | 460.320.033 100.00%

Fuente: autor propio
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Tabla 50. Analisis Vertical Estado de Resultados Proyectado sin Financiacion

AMALISIS VERTICAL ESTADO DE RESULTADO S SIN FINANCIACION EN PESOS

AN ANALISIS ARO2 ANALISIS ARDZ | ANALISIS ARC4 | ANALISIS AROS ANALISIS
INGRESOS VERTICAL VERTICAL VERTICAL VERTICAL VERTICAL
\entas 543.000.258 572770425 £02.162.500 #25.167.153 #58.870.027
Descuentos 5.430.004 5.727.708 £.031.629 £.251.673 6.688.700
Cevoluciones
WENTAS NETAS SI8.470.760  100.00% 567.042781)  100.00% S87.120.879  100.00%| 62E.815426  100.00% GE2.121.327|  100,00%
MV 348.102.300 84,855 308572111 f4.65% 386.024.000 f4.65%( 408.508.081 f4.65% 428.076.818 54,65
UTILIDAD BRUTA 190.268.45( 35,25%  200.468.670( 35,35% 211.106.873 35,35%( 222308509 35,39% 734.104.510 25,25
EGRESDS
Nomina 19.125.763 3559 10.776.028 3.40%  20.448 424 3.42% 21143670 3.38% 21282665 2,20%
Gastos de Administracion 23.185.334 430%  23.052.08() 4229 24767361 £15%| 25600451 4073 26.480.173 4,005
Gastos de Ventas 5.256.72( 0,983  5.435.445 0.08%  5.620.354 0.04% 5811343 0,023  6.002.023 0,81%
Gastos de Depreciacion 5.110.000 0.95%  1.280.000 0.23%  1.280.000 0.21% i 0.00% 0 0,00%
Gastos Diferidos 8.171.113 115%  1.034.000 0.12%  1.060.158 0.18% 1106507 0,123 1.143.005 0,17%
ICA 5.384.704 1.00%  5.870.428 1.00%  5.071.209 1.00%)  6.288.159 1.00%  B.821.813 1,00%
TOTAL EGRESOS 64.213.643 11,93%  57.148.8TH 10,08%  59.156.503 9,91%| 58.852.124 9,54% 62.116.563 9,384
UTILIDAD CPERACIONAL 126.154.808 23.43','1 143.320.795 25.28% 151.950.372 25.45%( 162.350.379 25.82% 171.987.846 25,57
OTROS INGRESOS ¥ EGRESOS
Bastos Financiero Prastame { 0,00% 0,003 0.00% 0.00% 0,00%
Gastos Financiero Leasing { 0,007 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
TOTAL OTROS INGRESOS ¥ EGRESOS q 0.00% | 0.00% q 0.00% o 0.00% 0 0,00%
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 126.154.808 23.43-,'1 143.320.795 25.28% 151.850.372 25.45%( 162.350.379 25.22% 171.987.948 25,57
IMPUESTO DE RENTA 47207 835 707 48.720.070 2.50%  51.863.124 2.65%| 56100129 8.72%  BB.475.002 g,835
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUESTOS 23.262.174 1546%  94.591.725 16,6899 100.287.243 16,79%[ 107.151.250 17,043 113.512.044) 17,14%
RESERVA LEGAL 8.328.2171 155%  0.450.172 1.67%  10.028.724 1.63% 10.715.12§ 1.70% 11351204 1,71%
UTILIDAD DEL EJERCICIO 74.935.956 13.92%  85.132.55 15.01%  80.258.521 15.12%( 96.436.123 15.34% 102.160.240 15,43

Fuente: Autor propio
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Tabla 51. Analisis Vertical Estado de Resultados Proyectado con Financiacion

ANALISIS VERTICAL ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION EN PESOS

ANO1 | ANALISIS | ARDZ |AMALISIS| ANDZ | AMALISIS| ANO4 | ANALISIS| ANO5 | AMALISIS
INGRESOS VERTICAL VERTICAL VERTICAL VERTICAL VERTICAL
Wentas 543 809,858 572.770.434 803.182.500 835.187.154 |B68.570.027
Descuentos 5.430.009 5.727.709 B.021.825 B.351.673 B.685.700
Devolucionas
VENTAS NETAS 530470760 100,00%[567.042.781  100,00%(597.120.874  100,00%628.815.48d  100.00%652.181.327  100,00%]
ChY 346102300  G455%[3086.573.111  84.85[388.024000  8485%408506.851  6405%4r8.075.81d  64.85%
UTILIDAD BRUTA 190.368.450  35.35%[200.469.670  3535%[211.106.874  3535%=222.308.504  35.35%234.104.510  35.35%
EGRESDS
Nomina 19.125.764 3.55%| 18.776.039 3,40%] 20.445.424 3.42% 21.143.87( 3,36%| 21.882.559 3,30%]
Gastos de Administraciin 25.165.334 4.30%| 25852 060 4.77% 24787361 4.15%) 256500451 4.07%| 26.480.173 4.00%]
Gastos de \entas 5.256.72(] 0.98%| 5.435.444 0.86% 5.620.254 0,54%  5.511.349 0.52% 6.008.524 0,81%]
Gastos de Depreciacién 5.110.000 0.95%|  1.280.000) 0.23%  1.280.000 0,219 q 0.00% q 0,00%]
Gastos Diferidos 8.171.113 1,15%|  1.034.000 0,15%  1.080.158 0,18%  1.105.507 0,18% 1.143.009 0,17%
ICA 5.354.703 1.00%| 5.870.424 1.00%|  5.971.304 1.00% 8.285.154 1.00% 8621813 1,00%
TOTAL EGRESOS 64.213.649  11,93%| 57.148.879  10,08%| 59.156.503 9.51% 59.958.124 9.54% §2.116.563 5,38%)
UTILIDAD OFERACIONAL 126.154.800  23.43%[143.320.795  2528%[151.350.37  2545%162.350.379  25.82%171.987.94d  25.97%
OTROS INGRESOS Y EGRESOS
Gastos Financiero Préstamo 5.021.819 1.48%| 7.001.109 1.23%| 5.654.379 0.85% 3.577.504 0.82% 1.533.114 0.23%]
Gastos Financiero Leasing 0 0.00% 0,00% 10,009 0,00% 0, 00%
TOTAL OTROS INGRESOS ¥ EGRESOS 5.021.819 1,49%|  7.001.103 1,23%| 5.654.374 0.95% 3.877.504 0.62% 1.533.114 0,23%]
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 118122990 21,94%[136.319.698  24.04%|146.295.99d 24 50%158.472.871 25,20%1?&.454.33& 25,74%)
[MPUESTO DE RENTA 40.185.217 7.48%| 45.348.609 5.17% 48.740.839 533% 53.880.774 5.57% 57.054 84 B5.75%)
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUESTOS 77.967.771  14,48%| 89.970.897)  1587% 96.555.358  1617%{104.592.098  16,63%112.500.189  16.99%
RESERVA LEGAL 7.796.777 1,45%|  8.957.100) 1,599 5.555.534 1,82% 10.459.204 1,85% 11.250.014 1,70%
UTILIDAD DEL EJERCICIO 70170998 13.03%| B0.573.897  14.28%) 8689982 14559 94132888  14.87%101.250168  15.23%

Fuente: Autor propio
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Tabla 52. Analisis Horizontal al Balance General Proyectado sin Financiacion

AMALISIS HORIZONTAL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION EN PESOS

BALANCE VARIACION | VARIACION VARIACION | VARIACION VARIACION | VARIACION VARIACION | VARIACION
INICIAL ARO 1 ABSOLUTA RELATIVA AND 2 ABSOLUTA | RELATIVA ARO 3 ABSOLUTA [ RELATIVA ARO 4 ABSOLUTA [ RELATIVA

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja bancos E0.122.487 | 173.412.335| 123.289.848 24598% | 251.585.045 | TBAT2.TO0R 45,08% | 331.783.870| 80183834 3187% | 417.330.407| 3E6581.728 25,78%
Cuentas x Cobrar o Deudorss 1] 1] 0 0,00% 1] 0 0,00% 1] 0 0.00% 0 0 0.00%
Inveniarios ] 1] o 0,00% 1] o 0.00% 1] 0 0.00% /] o 0. 00%
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 50122487 | 173.412.335| 123.289.848 245,98% | 251.585.045 | TBATLT0M 45,08% | 211768679 | BO1B3.624 HMBT% | 417.330.407 | 85.561.728 25,79%
ACTIVOS NO CORRIENTES
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES ¥ EMSERES 3.830.000 3.830.000 0 0,00% 3.830.000 0 0.00% 3.830.000 0 0.00% 3.830.000 0 0.00%
MAQUINARLA Y EQUIPOS 50.000 50.000 ] 0.00% 50.000 ] 0.00% 50.000 0 0.00% 50.000 ] 0.00%
EQUIFQE DE COMPUTD Y
COMUNICACION 3.380.000 3.690.000 ] 0,00% 3.600.000 ] 0.00% 3.690.000 0 0.00% 3.600.000 ] 0.00%
{-) Depreciacion Acumulada 0 5.110.000 3.110.000 0,00% 6.300.000 1.280.000 25,05% 7.670.000 1.280.000 20,02% 7670.000 ] 0.00%
TOTAL ACTIVOS FLIOS 7.570.000 2.460.000 {3.110.000) {67,50%) 1.180.000 | (1.280.000) [32,03%) (100.000) | (1.280.000) [108.47%) (100000} 0 0.00%
ACTIVOS DIFERIDOS
Diferidos B.171.113 0 (8.171.113) {100.00%) 1] ] 0.00% 1] 0 0.00% 0 ] 0.00%
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS B.AT1.413 ] (8.171.113) {100,00%) 0 ] 0.00% ] 0 0.00% 0 ] 0.00%
TOTAL ACTIVOS NO
CORRIENTES 13741113 24600001  i11.281.113) 82,10%) 1.180.000 | (1.280.000) (52,03%) (100.000) | (1.280.000) {108.47%) {100.000) ] 0.00%
TOTAL ACTIVDS B3.B61.600 | 175872335 112008735 175,3%% | 252.765.045 | T6.892.708 43,72% | 31668679 | TE.903.624 31,22% | 417.230.407 | 85.561.728 25,80%
PASIVOS
PASNOS CORRIENTES
Cuentas x Pagar o Acresdores 1] 1] ] 0.00% 1] ] 0.00% 1] 0 0.00% 0 ] 0.00%
Cesantias x Pagar 1] 3.138.414 3.135.414 0.00% 3.243.052 106.838 3.40% 3.353.318 110.264 3.40% 3.467.329 114.013 3.40%
Intereses a las [2saptissx
Fapar 0 378.370 376.370 0,00% 358.1a4 12787 3.40% 402.358 13.232 3.40% 413.078 13.882 3.40%
Impuesto de Renta x Pagar 0 30.841.434 30.341.434 0.00% | 36268128 426 805 17.60% | 38773512 2.510.384 BE2% | 41878438 3.007 826 7.98%
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WA | INC x Pagar 0 12.401.145 12.401.145 13.059.187 G55.022 5.31% | 13.752.108 382,938 531% 14.431.811 T20.708 531%
ICA x Pagar 0 5384708 5.384.708 5.670.428 286.720 5.31% 5.071.308 300,581 531% 3.288.158 J1E.848 5%
TOTAL PASIVOS

CORRIENTES 0f 52140.070 52.140.070 0,00% | 58.629.842 6.485.472 12.45% | B2.237.640 3627658 G6.1%% | BA.529.312 4.212.4712 6. 86%
PASIVOS NO CORRIENTES

Jbligaciones Financieras 0 ] ] 0.00% ] 0,00% 0

Leasing Financiero a0 ] ] 0.00% ] 0,00% 0

TOTAL PASIVOS NO

CORRIENTES 1] 1] i} 0,00% 0 ] 0,00% 0 ] 0,00% 0 0

TOTAL PASIVOS 0 52140.070 §2.140.070 0,00% | 58.629.942 6.485.872 12.45% | B2.237.640 3.627.658 6,1%% | 66.529.812 4372472 6, 86%
PATRIMONIO

Fuente Autor propio
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Tabla 53. Analisis Horizontal al Balance General Proyectado con Financiacién

SNALISIS HORIZONTAL BALANCE GENERAL PROYECTADO COM FINANCIACION EN PESOS

BALANCE VARIACION | VARIACION VARIACION | VARIACION VARIACION | VARIACION VARIACION | VARIACION
INICIAL AND 1 ABSOLUTA | RELATIVA ANDZ | ABSOLUTA | RELATIVA AND3 | ABSOLUTA | RELATIVA | ARO4 | ABSOLUTA | RELATIVA
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caia bancos 50.122.487 | 162.184.751 | 112.072.264 273 60% | 231.877.204 | 60622543 47.06% | 303.223.719 | 71.34A.425 30.77% | 370.400.351 | TA.288.632 25 15%
Cuentas x Cobrar o Deudares 1] ] 1] 0,00% ] 4] 0,00% 1] 0 0,00% ] 1] 0,00%
Inventarios I 0 i 0.00% 0 0 0,00% I ] 0,00% 0 0 0,00%
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 50122487 | 162184751 | 112.072.264 223.60% | 231.877.204 | 69682543 42.96% | 303.223.719 | T1.345.425 30,77% | 379.480.351 | TR.266.632 25.15%
ACTIVOS NO CORRIENTES
ACTIVOS FLIOS
MUEBLES Y ENSERES 3,830,000  3.830.000 i 0.00% |  3.330.000 0 0,00% | 3.830.000 ] 0.00% |  3.830.000 0 0,00%
MAQUINARIA ¥ EQUIPOS 50.000 50.000 1 0,00% 50.000 0 0,00% 50.000 0 0,00% 50.000 0,00%
EQUIFDS DE COMPUTO Y
COMUNICACION 3800.000(  3.800.000 0 0.00% |  3.8E0.000 0 0,00% | 3.800.000 0 0,00% | 3.8E0.000 0 0.00%
{) Depreciacion Acumulada 0] 5110000 5.110.000 0.00% | &300.000|  1.230.000 2505% | TET0.000)  1.230.000 20,03% | 7.670.000 0 0,00%
TOTAL ACTIVOS FLIOS 7.570.000| 2460000 | ([5.110.000) (67.50%) | 1.120.000| (1.220.000)| (52.03%) | (100.000) | [1.280.000) | (108.47%)|  (100.000) (] 0,00%
ACTIVOS DIFERIDDS
Diferidas B.171.113 0 (71133 (100.00%) 0 0 0,00% ] 0 0,00% 0 0 0.00%
TOTAL ACTIVOS
DIFERIDO S 6.171.113 0| (g171113) | (100.00%) 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00%
TOTAL ACTIVOS NO
CORRIENTES 13741413 2.460.000 [ (19.281.113) (82,10%) | 1.480.000| (1.280.000)| (52.03%) | (100.000) | {1.280.000)| ([108.47%)| (100.000) ] 0,00%
TOTAL ACTIVOS 63.862.600 | 164.654.751 | 100.781.151 157.82% | 233.057.294 | 68.402.543 44,54% | 303.423.719 | 70.066.425 30,06% | 379.380.351 | T6.266.632 25,16%
PASINOS
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas x Pagar o Acresdores i 0 i 0.00% 0 4] 0,00% i 0 0,00% 0 1] 0,00%
Gesanfias x Pagar 0] 3136414 3.136.414 0.00% | 3243082 108.638 140% | 2383316 110.284 3.40% | 3487320 114013 3.40%
Intereses 3 las Gesapfias x
Fapar 1] 376.370 376.370 0,00% 350,166 12.797 3,40% 402308 13.232 3.40% 416.070 13.682 3,40%
Impussto de Renta x Pagar 0] 28114015] 28114015 0,00% | 33887.753| 65773738 20.54% | 36.856.025| 2.088.271 B.78% | 40.558.085|  3.702.081 10,04%
L DA NG x Pagar 0] 124011451 12401145 000% | 13050167 g5a.022 Ea1% | 13782108 f07 038 1% | 14481811 720 708 531%
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Fuente: Autor propio
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ICA x Pagar 0| 538708  5.384708 0,00% | 5AT0.423 285720 531% | 5.071.300 300831 531% | 6285155 310.548 5,31%
TOTAL PASIVOS

CORRIENTES 0] 49.412651| 49.412651 0,00% | 56.249.566| 6836915 13.84% | 60.335.152 | 4.085.586 7.26% | 65.211.459 |  4.876.307 8.08%
PASIVOS NO CORRIENTES

{bligaciones Financieras 30000000 | Z6A04234 | (AAB5TEA) | (1065%) | JESETTE3| (42184a1) |  (1573%) | 17024544 | (5503208) |  (24A3%)| OeRddER | (TH0078)|  (4311%)
Leasing Financiers 0 0 0.00% ] 0.00% ] 0.00% 0 0.,00%
TOTAL PASIVOS ND

CORRIENTES 30000000 | 26804234 | (3.495766) |  (10.65%)| 22587753 | (4216.481)| (15.73%) | 17024544 | (5.563.209)| (2463%)| 968443 | (ras0078)| (43.11%)
TOTAL PASIVOS 30000000 | 76216885 46 MGREG |  15406% | TEAITMS| 2620434 344% | 77359696 | (1477623)|  (0.87%)| 74895997 | (24ei7en)|  (3.18%)
PATRIMONIO

Capital Social 13883601 | 33883800 0 0.00% | 32883801 0 0,00% | 33883801 0 0,00% | 33883601 0 0,00%
Utiidad Acumulada 0] 40.116.830| 40.116.530 0,00% | 108320737 | 59.203.808 |  120,54% | 172.710.380 | 54.389.643 50.44% | 43887741 | 70857381 41,03%
Reserva Legal Acumulada 0| 5457427 5457427 0.00% | 12.035637| B578.211|  12054% | 10.190.042 | 7154405 50.44% | 27.083.082| 7873040]  41,03%
TOTAL PATRIMONIO 33.863601| 82497866 | 54574265  16116% | 154.219.975| 65782408  74.38% | 225764.023 | 71.544.048 46,39% | 304.494.424 | 78730401 34.87%
PASIVO +PATRIMONIO  |gageacnol| 164654751 | 100791951 157.82% | 233057704 | 62402543 ]  44.54% | 303423719 70066435 30.06% | 379390351 | 7egee63z|  2516%




Tabla 54. Andlisis Horizontal al Estado de Resultados Proyectado sin Financiacién

ANALISIS HORIZONTAL ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACION EN PESOS

ARO1 ARD2 vamiACion | varwcion | AROD3 vamlACioN | varicion | ARD4 VARIACION | vamiacion | ARO3 VARIACION | VARIACION
INGRESOS LESOLUTA | RELATIVA LESOLUTA | RELATIA ABSOLUTA | RELATIVA ABSOLUTA | RELATIVA
\lentas 543800853 | 572770484 28 860628 3.31% | a03.182.500 30.382.014 5,31% | G35.167.158 32.004.657 5.31% | A86B.a70L027 33.702.870 531%
Descuentos 5.430.008 BIZ7.705 238 608 5.31% 5.031.625 303.820 5.31% 8351872 320.047 5.31% §.888.700 337.028 5%
Dewolucianes
VENTAS NETAS 338470760 [ SET.042.781 28 572.022 5.31% | S97.130.8735 30.083.094 5.31% | 628.815.486 31634611 5.31% | 662.181.327 33.365.841 5%
ChY J48.102.308 | 388573 18.470.802 5.31% | 388.024.000 18 450 838 5,31% | 408.506.851 20,432 531 531% | 428076818 21.5689.837 531%
UTILIDAD BRUTA 190.368.450 [ 200.469.670 10.101.220 3.31% | 291.106.8735 10.637.205 5.31% | 222 308.503 11.201.630 5.31% | 234.104.510 11.796.004 341%
EGRESOS
Homina 19,125,762 18.778.038 550.278 3.40% | 20448424 672.335 3.40% | 21143870 595.248 3.40% |  21.882.555 713.835 340%
Gastos de Administracion 23.165.239 | 23852850 787622 3.40% | 24787361 G14.401 3.40% | 25.800.451 542.090 3.40% |  26.480.173 870.721 3.40%
Gacstos de Ventas 5255720 5415 443 178.728 3.40% 5.820.254 184805 3.40% 5.311.242 191.038 3.40% &.005.828 197538 340%
Gastos de Depreciacian 5.110.000 1.280.000 | (3.530.000) [74.85%) 1.280.000 '] 0,00% 0] (1.280.000) -100,00% ] 0| #0nm
Gastos Diferidos 8.171.113 1.034.000 [ 5.137.113) [83.24%] 1.068.156 35.156 3.40% 1.106.507 38.351 3.40% 1.143.085 a7.537 340%
ICA 5.384.708 5870428 285720 5.31% 5.871.208 300,881 5,31% §.288.155 318848 5,31% §.821.813 333.658 531%
TOTAL EGRESOS 64.213.642 | JT.148.8T3 (7.064.TGT) [11.00%) 39.156.503 2.007.628 3.51% 39.958.126 801.623 1,26% 62.116.563 2.158.437 3.60%
UTILIDAD OPERACIONAL 126,154 808 [ 143.320.783 17.163.9387 13.61% | 151.950.372 8.629.377 £,02% | 162.350.379 10.400.007 E.54% | 171.987.8946 9.637.367 3.94%
OTROS INGRESOS ¥ EGRESO S
Gastos Financiero Préstamo a 1] 0.00% 0.00% 4] 0.00% 4] 0.00%
Gastos Financiero Leasing 0 0 0.00% 0.00% 0 0.00% 0 0.00%
TOTAL OTROS INGRESOS Y
EGRESDS 1] 0 '] 0.00% 1] '] 0,00% ] 4] 0,00% ] ] 0.00%
UTILIDAD META ANTES DE
IMPUESTOS 126,154,808 [ 143 320.785 17.165.987 13.61% [ 151.950.372 8.629.577 £.02% | 162.350.379 10.400.007 E.B4% | 171.987.8946 9.637.567 3.94%
IMPUESTC DE REMTA 42 302 635 | 48720070 5.830.435 13.61% | E1.883.126 2.034.058 6.02% | EB.100.123 3.538.002 6.84% | S5B4THE02 3.278.773 594%
UTILIDAD META DESPUES DE
IMPUESTOS 83262174 | 84.581.723 11.329.531 13.61% | 100.287.245 3.695.521 6.02% | 107.151.250 6.864.003 B.54% | 113.312.044 6.360.794 3.94%
RESERVA LEGAL 8.326.217 B.4E0.172 1.132.955 13.61% 10.028.725 539.552 £.02% 10.715.125 530400 8.84% 11.251.204 fi3g.078 594%
UTILIDAD DEL EJERCICID 74935.956 | 85.132.552 10.196.596 1361% | 90.258.51 3.123.969 6.02% | 96.436.123 E.477.604 E.84% | 102.160.840 3.724.713 3.94%

Fuente: Autor propio
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Tabla 55. Analisis Horizontal al Estado de Resultados Proyectado con Financiacion

ANALISIS HORIZONTAL ESTADO DE RESULTADOS 5IN FINANCIACION EN PESOS

ARO1 AROZ vaRIACION | vamiacion | AROS VARIACION | varwcion | ARO4 vaRIACION | vamiacion | AROS VARIACION | VARIACION
INGRES0S ABSOLUTA | RELATIVA ABSOLUTA | RELATIVA ABSOLUTA | RELATIVA ABSOLUTA | RELATIVA
\entas 543000 853 | 572.770.488 | 28860528 a,31% | 803.182.500 | 30.392.014 5,31% | 836167168 32004857 531% | GERAT0.027 | 33.702.870 531%
Descuenios 5.438.089 5.727.705 288806 5a1% £.031.625 303.520 5.31% 6.361.672 320,047 Fa1% £.388.700 337.028 531%
Devoluciones 0 0.00% 0 0,00% /] 0.00% 0 0,00%
VENTAS NETAS S3BATOTEO [ SET.042.781 | 28.572.022 3.31% | 587.130.875 | 30.088.094 5.31% | 628815486 [ 31.684.611 331% | 662.181.327 [ 33.365.844 331%
ChY 248102309 [ 386573111 18.470.802 5,.31% | 386.024.000 19.450.820 5,31% | 4D6EDE.RR1| 20432931 531% | 428076818 | 21.509.837 531%
UTILIDAD ERUTA 150368450 | 200.469.670 | 10.1041.220 3.31% | 211.106.875 | 10.637.205 3.231% | 222.308.505 ) 11.201.630 3.31% | 234.104.590 | 11.796.004 331%
EGRESDS
Nomina 1p125.762 | 1o77e0se | ms0g7e 3400 | 20448424 B72.335 340% | 21143670|  mosode 340% | 71862555 |  Tizass|  3a0n
Gastos de Administracién 23165330 | agpsapen|  TeTen: 340 | 24787381 B14.401 340% | 25800451 542080 340%| seasoara|  amam|  asom
Gastos de Ventas 556720| 543544n| 17a728|  340%| Ge0g5e|  1s4n0s|  3a0%| seiiaz)  qotos0)  3a0n| Govesea|  197586] 340w
Gastos de Depreciacion 5.110.000 1.280.000 | (3.230.000) (74.85%) 1.280.000 ] 0,00% 0] (1230.000) | -100,00% 0 0] #DNil
Gastos Diferidos 6171113 1.034.000 | (5.137.113) [33.24%) 1.060.158 35.156 3.40% 1.105.507 38.351 340% 1.143.085 37.587 340%
ICA 5.384.708 5.E70.423 285.720 531% 5.871.304 300.881 531% 6.288.155 318346 531% 6.821.813 333,858 531%
TOTAL EGRESDS 64.213.642 [ 57T.148.873 | i7.064.767) [11.00%) | 59.156.503 2.007.6528 3.91% | 59.958.126 801.623 1.36% | 62.116.563 2.138.437 360%
UTILIDAD OPERACIONAL 126454 808 | 143320795 | 17.165.987 13.61% | 151.950.372 8.629.577 6,02% | 162.350.379 ) 10.400.007 6.04% | 171987946 9.637.567 53.94%
OTROS INGRESOS ¥ EGRESOS
Gastos Financiero Préstamo so2i81z|  voonios| (ooomis| paresw | sesears| iiseramy|  -eoem | aevrsos| iivrasemy|  3t40n| 153t | 2sdadem | doden
(Gastos Financiero Leasing 0 ] 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
TOTAL OTROS INGRESOS Y
EGRESOS 3.021.818 7.004.103 | (1.020.715) [12.72%) 3.634.375 | (1.246.728) -19,24% JBTT.508 | (1.776.867) -31,42% 1.533.116 | (2.344.392) -6, 46%
UTILIDAD META ANTES DE
IMPUESTOS 198422990 | 136.319.692 | 18.186.702 135,40% | 146.295.9596 9.976.304 7.32% | 158472871 12476.873 8.32% | 170434830 | 11.981.95% 7.96%
IMPUESTO DE RENTA 40.165.217| 46342605 | 8133470|  1540% | 4p740830) 3301044 732% | same0Tie| 4140137 8323 5Tosesdn| so07iges| 756
UTILIDAD NETA DESPUES DE
IMPUESTOS TTS6T.TT3| B9.970.557 | 12.003.223 15,40% | 96.335.158 £.584.361 T.32% | 104.352.0535 8.036.737 8.32% | 112.300.188 7.508.093 T.96%
RESERWA LEGAL i i 8.807.100 1.200.322 15.40% 5.655.536 £58.436 732% [ 10.459.209 a03.874 232% | 14.250.019 790,800 7.56%
UTILIDAD DEL EJERCICID T0.470.9%6 ) BO0.5TI.E97 | 10.302.901 15.40% | B86.899.322 5.925.925 7.32% | 541328835 7.233.084 8.32% | 104.250.169 T.117.284 7.96%

Fuente: Autor propio
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5.6.1 Razones financieras Se calculan razones o indicadores basicos
(Corriente, Capital de Trabajo Neto, Prueba acida, Rotacion de Cartera, dias de
cartera, Rotacion de Cuentas por Pagar, dias de cuentas por Pagar, Rendimiento
sobre Activos, Rendimiento sobre Patrimonio, Endeudamiento, Margen Bruto,
Operacional y Neto.)

Tabla 56. Razones Financieras

RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS SIN FINANCIACION

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Capital Meto de Trabajo 121.272266 192.855.103 269.511.039 350.800.595 437.571.648
Razdn Corriente 3,33 428 5,33 6,27 7,20
Prueba Acida 3,33 429 5,33 6,27 T.20
Endeudamiento 29,65% 23.20% 18,77% 15,95% 13,89%
Rendimiento Sobre Activos 34,04% 27.85% 22, 70% 19.48% 17,08%
Rendimiento Sobre Patrimonio 48,39% 36,26% 27,94% 23,18% 19,83%
Margen Bruto 35,35% 35,35% 35,35% 35,35% 35,35%
Margen Cperacional 15.85% 13.81% 19.10% 19.59% 19.85%
Margen MNeto 11,12% 12.42% 12,61% 12.93% 13,10%
Dias del Afio 365

RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS CON FINANCIACION

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Capital MNeto de Trabajo 112782100 175627728 242 888567 314.278.892 390.353.620
Razon Comiente 3,28 412 503 582 6,57
Prueba Acida 3,28 412 5,03 5,82 6,57
Endeudamiento 46, 29% 33,83% 25.52% 19, 74% 15,22%
Rendimiento Sobre Activos 33,14% 28.23% 23,60% 20.75% 18,63%
Rendimiento Sobre Patrimonio 61,71% 42 65% 31,69% 25 86% 21,898%
Margen Bruto 35,35% 35,35% 35,35% 35,35% 35,35%
Margen Cperacional 15.85% 18.81% 19.10% 19.59% 19.85%
Margen Neto 10,14% 11,60% 11,93% 12.52% 12,95%
Dias del Afo 365

Fuente: Autor propio

Aqui se evidencia que si la empresa realiza el pago de todas sus deudas
corrientes le quedaria 121 millones si no financia, pero financiando le quedarian

112 millones en el primer afo
La idea negocio Naturally Big Size, tiene un margen bruto del 35% y un margen

operacional del 16%, siendo esto muy rentable para esta empresa que es nueva

en el mercado
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Esto quiere decir que por cada 100 pesos que ingresan a la compafiia 35 pesos

son de ganancia

Estas Razones financiaras demuestran que el proyecto Naturally Big Size, ropa
femenina para mujeres de talla grande, es un buen negocio para el mercado, toda
vez gque tiene buena aceptacion y variedad en los productos a ofrecer, con precios

asequibles al mercado.
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6 CONCLUSIONES

Con la investigacion, se proyecta la gran posibilidad de lograr un
crecimiento expansivo en el mercado de ropa interior femenina. el mercado
ofrece expectativas al contar con pocos establecimientos que ofrezcan este

tipo de productos de acuerdo a la investigacion realizada.

En la ciudad de Cali se encuentra una demanda bastante amplia para la
fabricacion de ropa interior, dada la poblacion, la ubicacién y la necesidad
de prendas intimas con las caracteristicas que tiene planteado este

proyecto.

Teniendo en cuenta la evaluacion financiera realizada en el proyecto, se

define que es un proyecto atractivo para invertir.

Por las razones mencionadas anteriormente, se concluye que este proyecto
viabilidad para la creacibn de wuna empresa de fabricacion vy
comercializacion de ropa interior femenina talla grande en la ciudad de Cali

si es viable.

La orientacion estratégica de este proyecto es trabajar segmentos del
mercado de altos ingresos, clientas muy exclusivas y con la necesidad de
sentirse bien usando esta ropa interior, la cual les dard comodidad y

sensualidad al mismo tiempo.
Lo que se busca con esta estrategia es lograr la fidelidad de las

consumidoras y crear una barrera protectora el cual logra que ninguna

competencia sea una amenaza para la empresa.
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7 RECOMENDACIONES

En el area técnica se recomienda que los encargados de las etapas operativas
ejerzan un riguroso control y manejo de los productos de stock para que no se

gueden estancados y que afecten los costos presupuestados.

La empresa teniendo en cuenta las variaciones por las temporadas a que se
comete el producto inicial, podria incursionar en la produccion de nuevas lineas de
productos teniendo en cuenta que se cuenta con el personal y los recursos

necesarios para ello.

Se recomienda que la empresa trabaje siempre bajo los principios de la legalidad,
teniendo en cuenta que solo asi podra acogerse a los beneficios en materia

tributaria y de contratacion ofrecidos por el estado.

Se recomienda que la empresa realice publicidad, ofertas y promociones que le
permita mantenerse vigente en el mercado con el objetivo de alcanzar las

proyecciones deseadas para las ventas.

Se recomienda que la empresa busque nuevos mercados que le permitan
expandirse para que se consolide y obtenga mayores niveles de utilidad y de

rentabilidad, en pro de cumplir su vision.
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