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RESUMEN EJECUTIVO

Desde hace algunos afios hemos visto como las m@sti@&n mas preocupadas por su figura y su
salud corporal, hoy en dia encontramos una graedat y demanda de lugares de descanso y
relajacion para consentirse y cuidarse, por talirage crea este producto innovador, para suplir
una necesidad y buscar darle mas comodidad a l@sena la hora de frecuentar estos sitios sin
perder su armonia y su encanto. Pensando en ttmjoass fue que nacio la idea de crear una
empresa que cubra dicha necesidad, Duvanni Ecpetyleresa dedicada a la comercializacion y
exportacion de vestidos de bafio de un solo usoicalas en papel de alta resistencia para
garantizar una mayor calidad y seguridad, la prgretaite ser utilizada en el mar, piscinas
camaras de bronceo, entre otros.

Duvanni Ecostyle, es una empresa comprometida gi@pmda con el tema del cuidado a nuestro
planeta, por lo cual el producto es amigable cormetio ambiente, siendo una prenda
confeccionada con materiales biodegradables.

Nuestro mercado principal esta enfocado en la diudaNew York, directamente a mujeres
entre 20 a 44 anos.

Como conclusién, vemos en esta idea una granwpdad de negocio, permitiendo dar a

conocer un nuevo producto innovador para las nsjjgenerando una buena rentabilidad para la
empresa y sus socios.
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1. INFORMACION SOBRE LOS INTEGRANTES DEL GRUPO DE TRAB AJO

Nathalia Andrea Cossio Sepulveda

Identificacion: 1214718806 Teléfono: 2114930 Celular: 3012675689
Direccién: Calle 842 N° 48A — 42 Barrio: Campo
Valdés
Ciudad Medellin Correo electrénico: naty-9923@hotmail.com
Estudios: Técnicos X Tecnoldgicos Universitarios

Otros Estudios:

Sandra Milena Blandén Miranda

Identificacion: 43108734 Teléfono: 2674427 Celular: 3012548786
Direccién: Carrera 63E N° 103D — 35 Barrio: Belalcazar
Ciudad Medellin Correo electrénico: sandra-blandon@hotmail.com
Estudios: Técnicos X Tecnologicos Universitarios

Otros Estudios:

Adriana Maria Loaiza Henao

Identificacion: 42684277 Teléfono: 4111594 Celular: 3155674820
Direccién: Carrera 85N° 34B 32 Barrio: Simon
Bolivar
Ciudad Medellin Correo electrénico: aloaizah@hotmail.com
Estudios: Técnicos X Tecnoldgicos Universitarios

Otros Estudios:

Tatiana Martinez Palacios

Identificacion: 1.017.195.180 Teléfono: 2585953 Celular: 3014709959
Direccion: Calle 100 A No. 50 A 62 Barrio: Santa Cruz
Ciudad Medellin Correo electrénico: Tatimarpa@hotmail.com
Estudios: Técnicos X Tecnoldgicos Universitarios

Otros Estudios:
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2. PROPOSITO DEL PLAN DE NEGOCIOS

La idea de este plan de negocios, es llevar a ehtrabajo de grado, poniendo en préactica los
conocimientos adquiridos durante el estudio de traid®cnologia en Comercio Internacional,
sin embargo nuestro principal propoésito es veriflaaviabilidad de crear una empresa enfocada

al disefio y fabricacion de vestidos de bafio deoiosso.
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3. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA
3.1 Nombre de la Empresa

Duvanni Ecostyle
3.2 Descripcion de la Empresa

Duvanni Ecostyle es una empresa con una nueva gstgpade moda ecoldgica, empefiada en
innovar con productos amigables con el medio anbietaborando vestidos de bafio de un solo
uso, los cuales son confeccionados en un papelta@eesistencia al contacto con el agua,
disefiados para soportar diversos usos.

Nuestros disefios son creativos, novedosos y desperaccion por sus colores y disefios.

3.3 Misiony Vision de la Empresa
MISION

Duvanni Ecostyle., es una empresa dedicada a taupeedn de vestidos de bafio de un solo uso
y biodegradables, con disefios exclusivos, com#difiad de promover el desarrollo sostenible.

Es un producto elaborado para satisfacer las esigeme comodidad y disefio para nuestros
clientes.
VISION

Duvanni Ecostyle., sera para el afio 2024 una empee®nocida nivel nacional e internacional
por sus productos de un solo uso; contando coropute venta en las principales ciudades del
pais y en el exterior.

3.4  Objetivos a corto, mediano y largo plazo

Objetivos a corto plazo:
» Ser reconocidos principalmente en la ciudad de Xefk.

» Plantear las necesidades del producto participanderias

Objetivos a mediano plazo:
» Desarrollar nuevos productos.

» Buscar nuevos segmentos o nichos de mercado

1C
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Objetivos a largo plazo:

» Tener presencia comercial en las principales ciesldel pais.

» Tener presencia comercial en el exterior.

3.5 Ventajas Competitiva

Duvanni Ecostyle., vende un producto innovadorapartregar a la mujer actual con disefios
coloridos, resaltando la feminidad, la sensualigath comodidad; con detalles Unicos que

marcan la diferencia frente a otros productos quyedn el mercado, por tratarse de vestidos de
bafio de un solo uso y por la diversidad de dissfiestilos, nuestros clientes sentiran que

siempre viven una experiencia diferente.

Ademas nuestros vestidos de bafio de un solo uselaborados con materiales biodegradables
gue ayudan a conservar el medio ambiente.

Pueden ser utilizados en diferentes ambientes dones en el mar, piscinas, spas, camara
bronceadora, entre otros.

3.6 Necesidad o problema que se quiere intervenir

Lo que queremos intervenir con la produccion y aamézacion de vestidos de bafios de un
solo uso es brindar a nuestros clientes un prodmetctico que se acomode al cuerpo
cualquier tipo de mujerdesde las mas delgadas Mastenas rellenitas, por sus atractivos y
sensuales disefios no tendran ningun problema@dade llevarlo puesto, ademas lesayudara a
cuidar sus prendas intimas, ya que con el usotdevestidos de bafo, nuestros clientes tendran
la tranquilidad de que sus prendas no seran adasngor el uso de aceites corporales,
bronceadores o productos utilizados con estasidatigs.

3.7 Relacion de productos y/o servicios
Los vestidos de bafio se pueden usar con trangliéidazonas hiumedas ya que son elaborados
con materiales resistentes, es un producto innoyamm el que podran lucir sensuales y

femeninas de una manera econémica.

3.8 Justificacion del Negocio

Analizamos la necesidad con la cual fueron credasestidos de bafio de un uso y se pudo
observar que es un producto diferente a los qeaceentran actualmente en el mercado, por ser
fabricado en papel de alta resistencia al agupagél es incluso biodegradable lo cual lo hace
atractivo ya que estamos iniciando con una cultanabientalista donde cada dia nos
preocupamos mas por el cuidado del medio ambiente.

3.9 Andlisis del entorno y del sector

11
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Aspectos Generales de Entorno Macroeconémico

Durante el primer trimestre de 2013, los principafedicadores econdémicos del pais presentaron
los siguientes comportamientos, todos comparadoglcmismo periodo de 2012:

En el mercado laboral se observé descenso endas te desempleo, subempleo subjetivo y en
subempleo objetivo; de otro lado, se presentarediroientos en la poblacion en edad de trabajar,
mientras hubo descenso en las tasas de ocupacivel global.

Las tasas de interés de colocacién y el margemtdarmiediacion registraron descensos mientras
hubo un ascenso en la cartera bruta nacional. ngude, se observé aumento en la tasa de
captacion.

Por su parte, la tasa de cambio nominal se apsetidtasa de cambio real del peso tuvo una
depreciacion; y aumento el nivel de las reservéerracionales, asi como el de los medios de

pago.

Empleo

De acuerdo con la gran encuesta integrada de lwgdedantada por el DANE para el primer

trimestre movil (enero-marzo) de 2013, la participa de la Poblacion en Edad de Trabajar

respecto a la poblacion total fue de 79,2%, lorgpeesentd un incremento porcentual respecto al
mismo trimestre del afio anterior en 0,2 puntos.

Por su parte, la tasa de ocupacion, al compananiirekr trimestre moévil (enero - marzo) de 2013

con el mismo periodo de 2012, presentd un cambis6de al 56,3% entre los dos periodos. El

numero de personas ocupadas paso de 20.118 a 20il1321

En esta encuesta se evidencié un incremento deldad®n en edad de trabajar, al pasar de
35’582 miles de personas en el primer trimestreilhiémero - marzo) de 2012 a 36’111 miles de
personas en el mismo periodo de 2013. Esta situaeidresentd un aumento en 1,5 puntos
porcentuales, que corresponde a 528 mil personas.

Desempleo y subempleo

La tasa de desempleo del primer trimestre movi@n marzo) de 2013 fue de 11,4%, inferior en
0,2 puntos porcentuales a la registrada en el mismestre de 2011, la cual fue de 11,6%. Por su
parte, la tasa de subempleo subjetivo descenddyrgpuntos porcentuales, al pasar de 31,1% en el
periodo enero - marzo de 2012, a 30,4% en el mgniodo de 2013; mientras que el subempleo
objetivo pasoé de 11,9% en el primer trimestre de22@ 11,7% en el mismo periodo de 2013.

Tasas de interés

En el primer trimestre de 2013, la tasa de intacfisa presentd una caida, al pasar de 12,9% en el
primer trimestre de 2012, a 11,7% en el primerdastre de 2013. De la misma manera, la tasa de
interés pasiva disminuyo, al pasar de 5,3% a 4,8%nte el mismo periodo de comparacion.
Como consecuencia de estos movimientos, el margentekrmediacion disminuyo en 0,7 puntos
porcentuales, al pasar de 7,6% en el primer trimelst 2012 a 6,9% en el mismo periodo de 2013.

esumero’/;'
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Tasa de cambio

La tasa representativa promedio del mercado fugldé90,5 para el primer trimestre de 2013, lo
gue significd una revaluacion nominal anual delopeslombiano en 0,6%, respecto al mismo
periodo de 2012. Por su parte, el comportamieimteestral en 2012 fue el siguiente: $1.800,7 en
el primer trimestre; $1.787,0 en el segundo, $1(/88 el tercero y $1.806,4 en el cuarto.

Asi mismo, en marzo de 2012 el indice de tasa dwicareal presentd un aumento de 2,5%

respecto al mismo periodo del afio anterior, almpds®5,5 en 2012 a 97,8 en el primer trimestre
de 2013.

Fuente: Dane (2013Boletin de prensa No.13.Cuentas Nacionales Triaestr Producto Interno
Bruto

Participacion en el PIB

Para el aflo 2012, la industria manufacturera exygario un decrecimiento del -0,7% con respecto
al afio 2011, siendo el sector textil uno de losssatores mas damnificados; representando el
1,17% del PIB Nacional y el 9,82% de la industrianofacturera. Preparacién de hilaturas;

tejedura de productos textiles presenté una vénaoegativa del -7,8%, Fabricacion de otros

productos textiles -3,2%, el subsector Fabricaciértejidos y prendas de vestir presentaron un
crecimiento del 6,5%. (Ver grafica No.1)

Gréafica N° 1Variacion del PIB de los subsectores P8-2012

10,00% - B Preparacion e hilaturas;

tejedura de productos

textiles
5,00% -

B Fabricacion de otros
productos textiles

0,00% -

Fabricacion de tejidos y
articulos de punto y
ganchilloy prendas de

vestir
=#= |ndustrias

manufactureras

5,00%

-10,00%

=== PRODUCTO INTERNO

2300 BRUTO

-16,13%

-20,00% -
2008 2009 2010 2011P 2012 Pr

Fuente:Dane. (2013)Producto Interno Bruto. Primer trimestre de 20Base 2005
(Vol. N° 13).
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De acuerdo a la grafica anterior el sector presant de las crisis mas dificiles en la historia
durante 2008 y 2009 con variaciones negativas éfiBupresentando una revaluacion fuerte del
peso colombiano frente a la divisa norteamerichinige entrada de textiles y confecciones chinas
a los Estados Unidos y la Unién Europea; crisigtipalentre Colombia y Venezuela acompafiada
de una crisis comercial de gran proporcion y chwaindo de textiles y prendas de vestir

provenientes del Este Asiatico en grandes dimeasi&rEn 2010 y 2011 el sector evidencio una
recuperacion importante; sin embargo, el subseldgreparacion de hilaturas continda siendo la
excepcion con una dindmica negativa y no sale aua drisis, asi o confirma su decrecimiento

en 2012 del -7,82%.

Cultura Colombiana

El sector de la moda colombiana va en ascensod&ienindustria mas importante de Colombia
en exportar productos no tradicionales al extesarhistoria de mas de 100 afios la posiciona a
nivel latinoamericano por sus altos rendimientgsgualable calidad.

La industria en de la moda en Colombia nace en,1@@hdo Alejandro Echavarria cre6 Coltejer,
la primera textilera del pais. Antes de su fundaci@olombia tenia una produccion textil con
insumos de mediana calidad y modelos copiadossdef@encias europeas.

Con los afios aparecieron mas industrias y empessas pais como Fabricato (1922), Génima
(1937), Everfit (1940) y Lafayette (1942).

Fuente: Colombia.co— Cultura Colombiana

Debido al crecimiento de la industria textil en @ubia y a que este sector tiene mucha
importancia dentro del desarrollo cultural y ecorm@mdel pais se crearon proyecto como
Inexmoda que es un Instituto para la Exportacida Moda, creador para activar esta industria en
Colombia y ha logrado posicionarse a nivel mundgaito asi que es una de las vitrinas de modas
mas importante en el contexto internacional, pasteresto surgié Colombiamoda, la cual es una
feria que desde su creacion se encargado de impalsalustria textil colombiana y con la cual
anualmente se atraen miles de compradores o diemtes| exterior que impulsan los productos
locales, porque encuentran alli oportunidades deaie.

Aspectos Generales del Sector Textil y Confecciones Colombia

El sector Textil-Confeccion ha representado un p@pgortante en la economia colombiana, por

el empleo que ha generado, el crecimiento empetgeel desarrollo de la industria en Colombia.

Con el presente proyecto, se pretende llegar atigae una serie de factores tanto internos como
externos, que nos ayudan como tal al objeto devestigacion de mercados en una pyme de
confecciones de vestidos de bafio, esta invesbigamdmo tal va a estar compuesta por una
resefia histérica de cdmo a nivel macro se ha dekiaal sector de las confecciones en general

El sector textil-confeccion se desarrolla en cadotel territorio colombiano; sin embargo, existen

unos focos principales como las ciudades de Boytadellin y Cali.

A continuacién se muestra esta distribuciéon na¢iona

14
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Grafica No.2 Ubicacion del sector Textil-Confeccién

UBICACION SECTOR OCEAND
TEXTIL-CONFECCIONES EN TLANTICS
coLoMBIA S e

W
—

Participacion No de Empresas 2012
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Fuente: Supersociedades (2013)Calculos Grupo de Estudios Econdmicos y Finaosie

Segun la grafica anterior se puede observar qd8,81% se concentra en Bogota (especialmente
fibras artificiales y sintéticas, hilados de latepices, tapetes de lana y confecciones), el 28,83%
en Antioquia (fuerte en la produccion de tejidanpls de algoddn y sus mezclas, ropa de algodon
en tejido de punto y tejidos de punto de fibrafiardl y sintética, y confecciones), el 6,03% en
Valle del Cauca, el 3,62% en Atlantico, el 3,14%Resaralda, el 3,02% en Santander, el 2,05% en
Cundinamarca, el 1,21% en Tolima y el 1,09% NogeSdntander y el 2,41% distribuido en el
resto del Pais. Actualmente existen 3 clister redgs del sector con su especializacion:
Antioquia (textil, confeccion, disefio y moda), Btgo(moda) y Tolima (confeccion).
Adicionalmente, se estan generando nuevos clustatléntico (disefio y confecciones) y en el eje
cafetero (confecciones).

Para el aflo 2013 este sector presento una redeabbi.9%.

Fuente: Grupogia. (2013)

Factores criticos del sector Textil

El Sector Textil-Confeccion se encuentra en un gsocde recuperacién luego de su caida
histérica en 2008 en donde el comportamiento fugatne, sus ventas cayeron, el empleo
disminuyo significativamente y se presentd un dmespl de los precios. Esta crisis presento

efectos nocivos en la dinamica del sector y ereide muchas empresas. En 2012 reaparecieron
los sintomas de un renacimiento de la crisis damsipor la caida de la industria nacional.

Tamafo
Respecto al tamafio de las 829 empresas que repoitdormacion a la Superintendencia de

15
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Plan de Negocios - 2014

Sociedades en 2012 el 40% corresponde a empreskanae el 39% a Pequefias, el, el 19% a
Grandes y 2% a Microempresas. Sin embargo, la njaguicipacion en ingresos operacionales
en 2012 fue reportada por las grandes empresas uc@n participacion del 77,70%.

(Ver tabla No.1 y Grafica No.3)

Tabla 1. Participacién del Nomero de Empresas e imgsos segun el Tamafio

Grande 159 10.915.090 77,70%
Mediana 327 2.569.604 18,29%
Pequena 323 557.458 3,97%
Micro 20 5.711 0,04%
Total general 829 14.047.863 100,00%

Fuente: Supersociedades (2013)Calculos Grupo de Estudios Econdmicos y Finaosie

Grafica No.3 Tamafio de Empresas

M Grande

Pequena
39%

® Mediana
Pequefia

H Micro

Fuente: Supersociedades (2013)Calculos Grupo de Estudios Econémicos y Finaosie
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Mercado Nacional e Internacional

Grafica N° 4 Comportamiento de las exportaciones ienportaciones sector textil — confeccion

Exportaciones Importaciones

581.746 151
1.478

564.274

M Textil B Textil

M Confeccion 602 M Confeccion

451

Millones de Dolares CIF

Valor FOB(miles de Ddlares)

2011 2012 2011 2012

Fuente: Dane. (2018 Producto Interno Bruto. Primer trimestre de 20B&se 2005 (Vol. N° 13)

Colombia representa el 1% de las exportacionesxdi ¥ confecciones en el mundo, China es el
principal exportador con el 30.7% del mercado maindD.7% (4,6% del 1980), junto con la
Union Europea con un 26.8% En Colombia duranteO&R2las exportaciones del sector textil
reportaron una caida del -2,8% frente al 2011 (8SHL miles de dolares FOB) y confecciones
presenté un crecimiento del 8,4% (US$45.330 Mikeddlares FOB).

Se concluyen que a pesar de las crisis que se fieserpado en el sector textil en Colombia,
siempre ha sido un sector de gran importancia gapais, debido a que genera gran cantidad de
empleos directos e indirectos.

3.10 Conocimientos para entrar en el Negocio

Cuando tuvimos conocimiento de este producto nasdl mucho la atenciéon dadas sus
caracteristicas, por ser fabricado en un materiatlegradable y amigable con el medio
ambiente, hecho en papel compuesto por fibrasnquiesgarra, que ademas se puede sumergir
en el agua hasta por 2 meses, que no es toxicengéadsu costo es econdmico, nos dimos a la
tarea de investigar mas, como de donde naci6 & mecios, posibles nichos de mercado, entre
otros.

En este proceso de investigar pudimos darnos cagemetan el mercado, no hay todavia ningun
fabricante de este tipo de producto con estas tesisticas, porque los productos que nos
encontramos, tienen caracteristicas muy difereptssgndo a ser productos sustitutos.

Es importante resaltar que para lograr tener éqtaualquier tipo de idea de negocio que se
tenga, el valor agregado es vital y en esta preamtantramos que sus variados disefios, su
versatilidad que hace que se ajuste real cuerpoalquier tipo de mujer, el material resistente y
biodegradable con el que esta fabricado y sus aspéra soportar diversos usos son algunas
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caracteristicas que hacen de esta prenda un pooclutiun potencial amplio y exclusivo.
4. ANALISIS DEL MERCADO
4.1 Objetivos de Mercadeo

Objetivos a corto plazo

» Dar a conocer el producto en las redes sociales ¢witter, facebook, etc.
» Determinar las formas de acercar el producto ehtdi dandolo a conocer en los spa,
de la ciudad de Nueva York.

Objetivos a mediano plazo

» Desarrollar ventas por e-commerce
* Implementar una estrategia para fortalecer el ndergaampliar nuestro portafolio
de clientes en algunos hoteles de la ciudad de Y

Objetivos a largo plazo

* Aumentar las ventas en un 10%
» Expandir nuestro producto al mercado neoyorkino

4.2 Descripcion del Portafolio de Bienes y/o Servicios

Los vestidos de bafio de un solo uso es una nuepagsta de transformar el papel en
prendas de vestir, desechables y biodegradablesyarados disefios y colores. El
papel se ha convertido en un sustituto no quimigagtico para elaborar ropa, son
productos exclusivos que por sus caracteristicaseagen llegar a personalizar.

Vestidos de bafio Duvanni Ecostyle, es la mezcleottges que irradian tranquilidad y

comodidad, es la prenda que hace que la mujeresgasadmirada y con un toque de
elegancia y confort.

18
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Plan de Negocios - 2014

NUESTRO PRODUCTO

Tabla 2. Ficha técnica del producto

% FICHA TECNICA- DUVANNI ECOSTYLE

Datos del Fabricante

Duvanni Ecostyle.
Medellin, Antioquia Tel: 2354544

Producto : Vestidos de Bafno
de un solo uso

Son Prendas de vestir renovables de alta
resistencia, amigables con el medio ambiente.
Dado a sus caracteristicas esta linea de moda
ecologia, estd disefiada para soportar diversos usos

Composicion

Material no tejido hecho en papel compuesto por
fibras, es impermeable, transpira, resiste el

desgarre
Temperaturas Resiste desde 73 gc a 100 gc
Resistencia
Durabilidad 2 meses sumergido en el agua
Tallas 32-S, 34-M, 36-L
Colores Negro, Blanco, Rojo, Amarillo, Azul, Fucsia, Verde

7
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4.3 El Mercado Meta de los Bienes y/o Servicios
4.3.1 EIl Mercado Meta

Nuestro mercado meta es la ciudad de New york gaegwna de las ciudades mas importantes
del mundo, ademas es una ciudad que da gran imp@tpara a la industria textilera, lo que es
de gran interés para cualquier empresa de confezxien el mundo, también nos interesa
explorar el mercado neoyorquino ya que es unageidaades mas visitadas del mundo.

El turismo es muy importante para nosotros ya guedyor parte de los turistas se hospedan en
hoteles y lo que queremos desarrollar con esteeptoyes llegar a venderle nuestro producto a
este sector y que estos a su vez vendan u obsagigstros vestidos de bafio de un solo uso ya
sea para el uso de este en las instalaciones sieloiotel como lo puede ser la piscina o el spa.
A continuacion detalles relevantes de la ciudatlel york.

New york es uno de los 50 estados de los Estadaos)de América, localizado en la region
del Atlantico. Su capital es Albany. Es el mayontoe financiero comercial e industrial de los
Estados Unidos y del mundo. Con sus 19 millonesadiitantes, Nueva York es el tercer estado
mas poblado del pais.

La ciudad se compone de cinco condado: Bronx, ByopKanhattan, Queens, y Staten Island.
Tiene aproximadamente 8,4 millones de neoyorquémosu area urbana.

Economia

La ciudad de Nueva York es un enlace global paxeiercio y los negocios internacionales,
siendo uno de los centros neurdlgicos de la ecanomindial. La ciudad es uno de los
principales centros de finanzas, aseguradorasediexices, medios de comunicacion y artes de
los Estados Unidos. New york cuenta con la econoegji@nal mas grande de Estados Unidos.

Turismo

La ciudad estadounidense Neieva York volvié a batir este afio el récord de turistas, eon
total de52 millonesde visitantes en 2012, un aumento del 2,1 % rés@¢@no anterior, segun
anuncio este martes el alcalde Michael Bloomberg.

El sector del turismo genendn impacto economico de 55.300 millones de dolares la
ciudad, con un gasto directo de los visitantes calculado36.900 millones y un total 29
millones de noches de hotel.

“Nueva York sigue atrayendo gente de todo el mumdsaltd Bloomberg, destacando que la
ciudad de los rascacielos atrae a un tercio desttmoturistas extranjeros que visitan Estados
Unidos, segun informa la agencia AFP.

Los turistas estadounidenses totalizaron 41 miipmeientras que los extranjeros fueron 11
millones. El sector del turismemplea ya a 356.000 personas, un 4 % mas que el gasadq
con un salario medio superior al de la media déudad, y estna de las fuentes de empleo mas
importante$ de Nueva York, resalto el alcalde.
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Bloomberg sefialé también al creciente turismo pleste de paises de Latinoamérica, como
Colombia y Peru, cuya economia ha crecido en lomag afios. En lo que respecta al afo
pasado, el alcalde inform6 que el niumerotuiéstas argentinos que llegan a Nueva York
crecio un 258 %

Nueva York ofrece una combinacion sin igual de ttmal, comida, parques, compras y energia”,
y segun su alcald& ciudad es cada vez mas segyrga que 2012 fue el afio con menos
homicidios y tiroteos desde que se tienen estadssti

Fuente: Hosteltur. (2013)

Tabla No. 3 - Turismo Nueva York afio 2012

Visitantes o
_ Nacionales | Visitantes (USD)
(millones)
2012 11 41 52 36.900

Fuente: Creacidn propia
Sector Textil

La cadena de textil y confecciones cuenta con itaptes oportunidades de aumentar la
cantidad de sus exportaciones, especialmente aboede Estados Unidos. El sector ya cuenta
con una experiencia valiosa de exportacion: en 2pbrté 1.142 millones de doélares, a 116

paises, con una oferta de productos diversificastael sector textil el 21,1% de las ventas

totales se realizan fuera de Colombia

En este caso, se observa, que los estados queemasdbn productos de la cadena de textil y
confecciones son: California, con cerca el 22% ynencado de casi 24.400 millones de dolares,
Nueva York con 14%, Carolina del Norte con el 7,5%w Jersey con el 6,6%, y Texas con el
6%.

Analizando éstos datos y la siguiente grafica, pudeobservar que el mercado de Nueva York
es un mercado con potencial para nuestro prodistoCalifornia es el puerto donde mas
productos textiles llegan con una alta participaaé@ competidores asiaticos, mientras Nueva
York puede ser un puerto con mejor llegada y albosumo de textiles y confecciones
Colombianas y con una menor competencia asiatice & lo es CalifornigEEUU, O. p. e. a.
d.T.c., 2012).

21
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Grafica No 5 - Puertos con mayores importaciones dgaoductos de textil y confecciones
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Fuente: Gobbi, J. (2013).New York: 55 millones de visitantes en 2013; 1fidlones de
turistas internacionales.

PIB per Capita

El PIB per cépita de Nueva York es de USD 57.4230 Bos indica que esta por encima de la
media de Estados Unidos que es de USD$ 47.482mdestra que pueden tener un Costo de
vida mas alto y un Nivel de vida también mayorgest de acuerdo con el segmento de personas
a los que va enfocado el producto.

Las personas de sexo femenino componen aproximadarmle51,6% de la poblacién de Nueva
York. De esta el 40.4% estan en el rango de edattescuales el producto esta dirigido. Como
vemos en la grafica No 6, de la estructura de lagotbhn de Nueva York, el grueso de la
poblacion esté entre los 25 y 54 afios.

22
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Grafica No 6 — Estructura de la poblacion de New Yid
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Fuente: Wikipedia. (2014b).New YorkWikipedia

En Estados Unidos se considera que hay variassctas@ales caracterizados por las siguientes
variables o parametros; Capital econémico ( Ingggsapital Cultural (Actividades Culturales)
y Capital social ( Conexiones sociales):

-Primer Nivel La élite, que se distingue de las dsipor su riqueza en los tres paradmetros.
-La clase media establecida, que es el grupo mpka(B5% de la poblacién) y ocupa el
segundo lugar en cuanto a riquezas.

-La clase media técnica, un grupo nuevo y resttmgiréspero aunque con capital social y
cultural poco elevado

-Los nuevos trabajadores acomodados, un grupo @stgppor trabajadores jovenes, social y
culturalmente activos, pero con un nivel econérmealiano.

23
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Tratados de libre comercio

Esta década es bastante importante para el séstamisrando una consolidacion importante de
las relaciones comerciales con otros paises, edpegite con Estados Unidos, con la
recuperacion de clientes y socios para Colombiaop@tunidad de investigar y penetrar en
nuevos nichos de mercado en la cadena de Algoddmask Textiles y confecciones es robusta,
gracias a las bondades arancelarias que aportdiviersos TLCs firmados esto se convierten en
motor del desarrollo sectorial.

De esto se desatan retos importantes para el seotoo el mejoramiento de los procesos, la
infraestructura, reduccion de los costos de pradogccmplementacion tecnologica, valor
agregado entre otros aspectos necesarios para todes las condiciones necesarias para llevar
al exterior un producto competitivo. Colombia c@ecdn 11 tratados de libre comercio

(TLC con Estados Unidos, NAFTA, Mercosur, TrianguNorte, CAN entre otros) con
preferencias arancelarias para textiles y confeccids cuales abren las puertas a la
internacionalizacion y crecimiento de Textiles ynfaciones.

Fuente: Supersociedades (2013)Tratados de Libre Comercio

4.3.2 Estudio del mercado consumidor

Crecimiento en el Mercado Spa de EE.UU. los Progibos Afios

La empresa de investigacion Research and Markeggé Rin crecimiento moderado durante los
proximos dos afios para el sector Spa de Estada®$)nya que la economia recién se estara
recuperando y el cliente hara gastos discrecionales

Refleja también que este sector reporta rentad#islade 13 mil millones de dolares para el
afo2013. A escala mundial generara 250 mil millateeddlares toda la industria.

Asimismo sefala, que dicha rentabilidad dependeggran medida del uso eficiente de los
recursos y la comercializacion eficaz que haga &pdacomo negocio.

Fuentehttp://news.hwgroup.com.ar/p_90/preven-crecimiasrieel-mercado-spa-de-eeuu-los-
proximos-dos-anos.htmi

Tabla No. 4 - Estadisticas De La Industria De Losg En Estados Unidos

2012 2013 % de cambio
Ingresos $14 mil mill $14,7 mil mill +5,1%
No. Visitas al Spa | 160 mill 164 mill +2,5%
Ubicacion 19.960 20.180 +1,1%
Ingresos por visita | $87 $89 +2,5%

Fuente: Association, I. S. (2013 The U.S. Spa Industry — FastFacts
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Tabla No. 5 Perfil del consumidor

PERFIL DEL CONSUMIDOR NEW YORK | DATOS
Poblacion total 19.378.102
Mujeres 10.000.955
Edad entre 20y 44 3.382.217
# Spa en la Region Noreste 3.131

Fuente: Bureau, U. S. D. 0. C. U. S. C. (201®rofile of General Population and
HousingCharacteristics

a) Obijetivos del estudio del mercado consumidor
Objetivos a corto plazo
* Realizar un estudio por medio de encuestas pardifidarlas preferencias y gustos
de los clientes objetivos.
» Determinar si hay necesidades insatisfechaslpgrar una mejor forma de atender
el consumidor.
» Identificar las formas de acercar el producto igihté, con obsequios, promociones
Objetivos a mediano plazo
» Segmentar el mercado consumidor, segun las praeglde la empresa
* Realizar un estudio DOFA, para saber las condisi@meque se encuentra la
empresa
Objetivos a largo plazo
» Planear estrategias de venta, tales como promatigetjo, entre otros, para obtener
mejores resultados en cuanto a ventas
» Ejecutar programas de publicidad para encamihppostcionamiento de la marca en
New York
b) Medios a través de los cuales se realizé el estudiel Consumidor
El estudio del mercado consumidor se realiz0 &fagle paginas web y de una encuesta que se
realizé en la ciudad de Medellin, donde se estggatando el mismo comportamiento para la
ciudad de New York.
c) Aplicacion de la Medios

Se investigdb en la pagina web de U.S DepartmentCommerce United State Census
Bureau,donde pudimos extraer estadisticas que pndgeran servir para el estudio del

consumidor.
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La encuesta realizada se efectué por medio eléctron

El rango de edad de las mujeres encuestadas 2@ det4 afos, que es el foco de mercado a
donde queremos llegar.

Grafica No 7 a 9 — Resultados preguntas 1 a 3

Sus ingresos oscilan entre:

nes [6] 500 Mil - 1 Millon
1 Millén - 1.5 Millones
1.5 Millones - 2 Millones
Mas de 2 Millones

44%
17%
33%

6%

1 Millém - 1. [3

- & W o

¢ Alguna vez ha visitado un Spa o algin lugar que ofrezca servicios similares a este?
Si 16 89%
No 2 11%

En una escala de 1 a 5 ; Qué tan importante es para usted visitar un Spa?
2 1%

2 1%
6 33%
4 2%
4

22%

[ B R S

Fuente: Creacion propia

En el primer resultado observamos el ingreso denasestadas, donde el mayor porcentaje con
un 44 % esta entre un ingreso 500 mil a 1 millompesos, seguido por un 33 % que representa
un ingreso entre 1.500.000 y 2 millones de pesos.

El segundo nos indica si nuestras encuestadasaalgemhan visitado un spa, donde un 89% de
las encuestadas respondieron haber asistido aaun sp

La tercera respuesta hace referencia a la impaatgoe le dan nuestras encuestadas a visitar un
spa, donde el porcentaje mas alto es del 33 %.
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Grafica No 10 a 11 — Resultados preguntas 4 a 5

Sefiale que servicios ha recibido usted en un Spa

Tratamientos Anti-celuliticos 2 11%

Tratamientos Anli... Aromaterapia 4 22%
Aromaterapia Tratamientos Corporales 8 44%
Tratamientos Corp... Tratamientos faciales 6 33%
. ‘ Tratamientos reductores 3 17%
b o Masajes de relajacion 12 67%
Tratamientos redu... Cémara Bronceadora 5 28%
Otro 5 28%

Masajes de relaja...
Cémara Bronceadora

Otro

0 2 4 6 8 10 12

¢<Con que frecuencia usted visita un Spa?

Stro (1] Cada 8 dias 0 0%
Cada 15 dias 1 6%
Una vez al mes 6 33%

gy G292 8 d as |'_;‘ Otro 11 61%

Fuente: Creacion propia

La cuarta respuesta nos indica cuales son loccgeswnas utilizados por nuestras encuestadas,
donde podemos observar un gran favoritismo pomiasajes de relajacion seguidos por los
tratamientos corporales.

La quinta nos ayuda a identificar la frecuencideeque nuestras encuestadas visitan un spa.

27
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Grafica No 12 a 13 — Resultados preguntas 6y 7

Usualmente, ; con quien visita un Spa?

Amigos 4 2%
Solo 12 67%

Sole [12]— —Pareja [2] Pareja 2 1%

¢ Como le parece el kit ofrecido (traje de bafio) para los servicios en los Spa?

Practicos y comodos 12 67%

— Poco prictico [6]

Poco practicos e incomodos 6 33%

Fuente: Creacion propia

La sexta respuesta nos indica si a nuestras eadassles gusta asistir a spa acompafiadas o
prefieren asistir solas, un 67 % de las encuestamtdestaron que prefieren asistir solas.

La séptima nos indica si las encuestadas se sieateadas 0 no usando el kit de panty top; un
67% contestaron sentirse comodas con estos kits

Resultado pregunta 8

¢ Cuantas veces reutilizas el kit ofrecido por el Spa?

3

3
2
1
)
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Grafica No 14 a 15 — Resultados preguntas 9y 10

¢ Le gustaria encontrar disefios mas diversos en los Kit ofrecidos por el Spa?
Si 12 67%

Mo, no me parece necesario 6 33%

¢ Ha usado su vestido de bafio en los servicios del Spa?
No [8]——————— Si 9 50%
No 9 50%

Fuente: Creacion propia

Con la respuesta numero 9 nos damos cuenta sirasi@stcuestadas quisieran conocer otros
productos que las hagan sentir mas femeninas, % dntestaron que quisieran conocer un
nuevo producto.

Resultado pregunta 11

Si su respuesta anterior fue SI, mencione porqué lo ha usado

no fue si

Por comodidad, por higiene, por facilidad

NIA

Porque me siento mas comoda con el vestido de bario
por que en algunos lugares no facilitan este tipo de Kits
No me gustan los que ofrecen.

Mas comodo

29
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Plan de Negocios - 2014

Respeto. Discrecion

NO LO HE USADO

POR COMODIDAD

POR QUE EL KID DEL SPA ES MUY INCOMODO Y POCO ESTETICO
No he usado mis vestidos de bafio en un spa

Uso personal

LA RESPUESTA FUE NO

Grafica No 16 — Resultado pregunta 12

Si tuviera que elegir, ¢ Cual kit escogeria para los servicios en un Spa?
Opcioni1 4 22%
Opcién 2 [14]— Opcion2 14 78%

A—— Opcion 1 [4]

Fuente: Creacion propia

V2
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Resultado pregunta 13

¢ Porqué eligio tal opcion en la pregunta anterior?

Muy benito

ESTA MEJOR PRESENTADO, DIFERENTE DISENO

POR QUE ES DESECHABLE, DA LA IDEA DE QUE ESTA ESTERILIZADO Y LIMPIO. AUNQ EN REALIDAD ME SENTIRIA MAS COMODA CON EL PANTY TIPO CACHETEROS. EL
DISENO PARA MI NO ES TAN IMPORTE SINO Q ME GARANTICEN QUE AL USARLO NO VOY A PONER EN RIESGO MI SALUD

Porque son desechables y no reutilizables por lo tanto solo lo podra utilizar una persona

ES MAS BONITO

Se ve mas fino y ademas los colores son lindes

Comodidad
me parece mas decente y mas comoda
POR QUE ES UN TRAJE COMODO Y MAS ELEGANTE

Es bonito y se ve comodo
SE VE MAS COMODO Y MAS ESTETICO, MAS ATRACTIVO ,MAS BONITO Y UN COMO VESTIDO DE BANO

por bonitos y sexi

Linde

El disefio es mas bonito, mas elaboracion, mas estetico y glamuroso
Comodo
cubre mas que la otra

Elegi la opcién 2 por que tiene bonitos disefios y se ve mas cémodo para usar.

Resultado pregunta 14
Si elegiste la opcidn 2, ;Cuanto estaria dispuesto a pagar?

$5000

10.000
80.0000%

No sabria decir

N/A
TIENE UN DISENO MAS BONITO PERO LA OBSERVACION DE QUE PREFIERO UN CACHETERO TAMBIEN APLICA PARA ESTE. EL TOP ME

PARECE INCREIBLE.

Lo que cueste a un precio moderado
X

MAXIMO 5.000 PESOS

30.000

hasta 6 mil

20.000

$15.000
$30.000 A $ 40.000
80.000
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d) Resultados del estudio de los consumidores
Poblacion Consumidora
Distribuidor

Criterios de Compra de los consumidores: variedaddbenos, precio, buena calidad y
caracteristicas diferenciales.

Tipo de consumidor:

Perfil de los consumidores: Mujeres con edad erg 44 afos, de clase media — alta, que le
impacten los detalles y la exclusividad en los pobos que usa. Dirigidos a turistas,
universitarias, ejecutivas y mujeres actuales geeuenten con regularidad lugares como los
spa, para descansar, relajarse y tomar diverssmnientos que le ayuden a mejorar tanto su
espiritu y energia como su imagen fisica.

Ubicacion de los consumidores: En los Centros dedgda ciudad de New York.
Determinacion de la demanda
* Segmento del mercado:

De acuerdo a datos censales extraidos deU.S DepardinfCommerce United State
Census Bureau (2010), el nimero de mujeres quéahdhiciudad de New York es de
10.000.955.

El rango de estudio esta determinado por las edamegrendidas entre 20 y 44 afios;
por lo tanto el nimero de mujeres correspond8@23217 de acuerdo al dato de la tabla
No. 4.

4.4 El Mercado Proveedor

4.4.1 Proveedores

TablaNo.5- Proveedores
TIPO
- PRECIO DE
PROVEEDOR DIRECCION PRODUCTO UNT. COMPR
A
MAKRO Av.San  Juan Impllemfentps de Aseo: Mensual
http://www.makro con C;ra. 65 Jabgn liquido $5.500
virtual.com/medel Medellin Jabon Losa $2.500
i) S e Sacgdldor $5.000
— Jabén Uno A $1.400
MAKRO Av.San Juan| Escoba $4.800| Semestr
http://www.makro | con Cra. 65| Trapera $5.900| al
virtual.com/medel | Medellin Recogedor $5.200
lin_san_juan/
Implementos de Cafeteria: Mensual
MAKRO Vaso desechable x 25 und $1.300
http://www.makro AzUcar blanca tubipack x 200 bolsitas $2.542
virtual.com/medel Mezcladores para tinto $1.204
lin_san_juan/ Café Bolsa Molido $7.795
Aromética caja $835
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HOMECENTER Cafetera Imusa $89.900| Unica
http://www.home Compra
center.com.co/ho
mecenter-co/
HOMECENTER | CIl 44 # 65-100 | Silla oficina negra $ 67.900| Unica
http://www.home compra
center.com.co/ho
mecenter-co/
Escritorio $ 229.000| Unica
compra
Teléfonos $ 70.000| Unica
compra
KTRONIX Cra 43 a # 1| Computador Allin One LG $ 1.099.000 Unica
http://www.ktroni | sur 220 22V240 compra
x.com/
Impresora multifuncional CANON $ 139.000| Unica
Pixma MG2510 WH compra
Implementos de Papeleria: mensual
Lapiceros
Portaminas $1.000
Resmas papel $2.500
OF'_:ICE DEP.OT Resaltadgrtfs $8.000
http://store.officed ;
epot.com.co Clige D
Ganchos para cosedora $980
Minas $2.100
Borradores $780,00
$200,00
Herramientas de oficina $ 30.000,00 Unica
(grapadora, calculadora, ufia, compra
reglas, etc)
ESCULTURAS Z::Igl 68 # 51 d-| Maniqui y Estanteria $ 300.000,00 (L:J;ri:sra
MANIQUIES Y
EXHIBIDORES
esculturas@escult
uras.com.co

Fuente: Creacion propia

Nota: Los implementos de aseo, seran cargadosald@& administracion.

Duvanni Ecostyletendra su bodega en Medellin Antioquia, y paradacaacion se apoyara de

los siguientes proveedores:
Makro, nos proveera los implementos de aseo (esctbperas, jabones, baldes)
Homecenter, proveera elementos de menaje (esarisita, teléfono y bombillas)

KTRONIX, proveera

multifuncional.

Office Depot, proveera implementos de papeleria.

esumero’/;'
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Esculturas Maniquies y Exhibidores proveera Manyogxhibido

4.4.2 Estudio del Mercado de Proveedor

a) Variables estudiadas del mercado proveedor
Las variables que la empresa tendra en cuentapastudio de los proveedores seran:
* Reconocimiento de la compafiia

Como primera medida buscamos empresas con recderatina nivel nacional; ya que, esto
nos brinda confiabilidad a la hora de comprar, afeson empresas que comercializan
productos de alta calidad.

« Precio

En ciertos productos, empresas como Ktronix marn@j@cios competitivos, por otro lado,
Home Center cuenta con una gran variedad de praslsit enfocarse en una sola area o
linea especifica y sus precios son asequibles.

» Ubicacion
La ubicacion también fue un factor importante hdea e elegir los proveedores ya que
necesitamos mayor accesibilidad a los productos
b) Medios a través de los cuales se realizé el estudiel mercado proveedor
La herramienta que se utilizé para la busquedasiproveedores fue el internet.
c) Aplicacion de la Medios
Los proveedores fueron estudiados desde la pagbhade su propia empresa, ya que ahi tienen
una lista de los productos y/o servicios que ofrecen sus respectivos precios, ademas nos
hacen el envié de los pedidos hasta nuestrasangiaks, nos brindan el servicio de instalacion
en caso de requerirlos y nos dan la opcién de camepr linea.
d) Resultados del estudio de los proveedores
Después de tener diversas opciones de proveedarasegpcoger, estamos convencidos de que
elegimos a los mejores proveedores para los prosluetjueridos por nuestra empresa, ya que
cuentan con reconocimiento, buen servicio y buetipr sus paginas web cuentan con un
amplio portafolio de productos y facilidades deregé en la puerta de nuestro negocio. Todos
los beneficios anteriormente mencionados nos loicietegir las mejores opciones.
4.5 El Mercado Competidor
4.5.1 Competidores

A continuacion mencionaremos el entorno y mercadolas empresas que representa una
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competencia directa para Duvanni Ecostyle

CLEAN SUPPLIES S.A.S., es una productora de prendas en tela desechablee yse
caracteriza por la venta y comercializacion a saleinternet:

Tanga - Top
Gorros

Polainas

Kimonos
Estrapleras
Pantis

Sabanas ajustables
Sabanas Planas

. Fundas

10. Sabanas en Vinilo
11.Burbujas

©oNoGOkWDPRE

CLEAN SUPPLIES - Tienda ON-LINE - Teléfono: 315 2955591 - 311 5083 Bogota
4.5.2 Estudio del Mercado Competidor
a) Variables estudiadas del mercado Competidor

El mercado de los competidores y su distribucida basado en ventas en linea, tiene como
fuente de distribucion principal el internet, susntas son realizadas por mercado libre, lo que
les permite ademas expandirse sin necesidad decesta al consumidor final.

CLEAN SUPPLIES S.A.S cuenta con:
- una linea bastante extensa
- precios asequibles

b) Estrategias y medios para el estudio del mercado rmmpetidor

Este competidor fue seleccionado después de reatizgastigacion por internet, respecto a
empresas con productos sustitutos; ya que el produwe vende Duvanni Ecostyle no lo ofrece
ninguna otra compafia. Aunque no estan ubicadods enmisma ciudad, CLEAN SUPPLIES
S.A.S tiene facilidad de acceso al mercado y sgmta una competencia directa en trajes de
bafios empleados en Spa y que son de un solo uso.

c) Aplicacion de la Medios
La competencia se analizé por internet y llamamo®r#icar precios de los productos, se

investigo cuéles eran las empresas que productalugins sustitutos a los Duvanni Ecostyle
ya que después de mucho investigar no encontranmggina empresa que produzca y
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comercialice nuestro mismo producto.

d) Resultados del Estudio de la Competencia

FREDY O. CARDENAS B.
CELULAR 3152955591 /3115117063
http://cleanspa.mercatiendas.co/

e-mail: diagnotestmedical@gmail.com

LINEA SPA SUPPLIES

CLTAN

Prevencisn, kigime/ Y confort

ROPA DESECHABLE EN VARIOS COLORES
PRODUCTOS PRESENTACION VALOR
KIT SPA BASICO TANGA-TOP 5 2$00
;II DE SPA O ESTETICA TANGA-TOP-GORRO-BOLSA 3 0$0 0
KIT SPA # 2 TANGA-TOP-STRAPLERA-GORRO-POLAINA-TOALLA-BOLSA | 0$0 0
KIT SPA # 3 TANGA-TOP-KIMONO-GORRO-POLAINA-TOALLA-BOLSA. | 5$0 0
TANGA-TOP-GORRO-POLAINA-SABANA AJUSTABLE - $
KIT SPA #4 ZOLSA 8,000
TANGA-TOP-GORRO-POLAINA-KIMONO-SABANA AJUSTABLE - $
KIT SPA # 5 BOLSA 12,000
TANGA-TOP-GORRO-SANDALIA-STRAPLERA- $
KIT SPA # 6 SABANA-BOLSA 10,000
KITEPA TANGA-TOP-GORRO-SANDALIA-STRAPLERA- $
SABANA-SOBRESABANA-FUNDA- BOLSA 16,000

4.6 Mercado Distribuidor
4.6.1 Distribucion

La distribucion de nuestro producto sera distribnailirecta en los spa de la ciudad de New
york.

4.6.2 Distribucion a través de terceros

N/A
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4.6.3 Distribucién Directa

a) Describa los medios a través de los cuales se h&distribucion del producto

Los pedidos se recibiran a través de la paginayheborreo electronico y seran enviados via
aérea hasta el punto convenido entre las partes.

b) Fuerza de ventas

Tabla No. 6. Fuerza de Ventas.

PERSONAL DE VENTAS
PREST. APORTES | APORTES
CARGO PERFIL |CANTIDAD | SALARIO | SOCIALES | PARAF. SEG. SOC.
In-house sales | Tecnologo 1 $1.000.00¢ $218.333 $40.000 $210.222
Coordinador de
mercadeo Tecnblogo 1 $800.00C $174.667 $32.000 $168.178

Funciones in-house sales

Recepcidn de pedidos y envia la solicitud a produacc

Coordinacion de despachos y negociacion de tardia®l agente de carga y agencias de
aduana.

Negociaciones y ventas a los clientes en New york.

Realizar todos los tramites de exportacion: comla eseparacion de documentacion
necesaria para ésta (factura comercial, lista geguoe, revision de la guia y aprobacién,
etc), todo lo relacionado con la parte cambiandeeotros.

Busqueda de nuevos clientes

Funciones Coordinador Mercadeo

46.4

Analizar las necesidades y demandas de los clientes

Disefar e implementar acciones promocionalesegxnaular la demanda (ofertas,
descuentos, muestras gratuitas, etc.)

Planificar, disefar y realizar las acciones putaitas

Desarrollar nuevos productos

Administracion de la pagina web y aplicacionesépesbciales, instagram, etc)
Marketing Ferial: organizacion, gestion y contreisgencia a ferias sectoriales (disefio
stand, contratacion servicios adicionales, atenaidoublico, etc.)

Supervision evolucion de los objetivos de mercado

Atencidn a clientes y gestion de quejas

Servicio al cliente y servicio post venta.

Manejo de Inventarios
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La capacidad de produccion es de 5000 unidadesualess el manejo de inventarios sera de
10% de la produccion mensual.

4.6.5 Comunicaciéon

1. Nombre Comercial: Duvanni Ecostyle
2. Especificaciones del empaque, colores distintivimgyg-Simbolo

El empaque se hara en polietileno transparentegieore hermético para que la prenda de un
solo uso, se reempaque después de usarla.

En el empaque estard impreso el nombre de la eenprés las recomendaciones de uso y tendra
una medida de (16 cm x 12cm).

El color distintivo sera Rosado

A continuacion un prototipo, de como puede sengague del producto.

| paags

LOGO

38
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4.6.6 Actividades de promocién y divulgacion

En cuanto a la publicidad y la promocion invertiommen estas variables para poder lograr un
buen posicionamiento y fortalecimiento de nuestomlpcto.

Se promocionaran a través de pagina WEB y redesales tales como Facebook, twitter e
instagram ya que son medios muy frecuentados pgreissonas.

Después de contactar a los posibles clientes,\daren muestras del producto a algunos Spa de
la ciudad de New York, para que puedan conoceedabrcaracteristicas de este.

e La promulgacion de nuestro producto en redes &xiab tiene un costo, ya que la
persona de mercadeo se encargara de promociomalids eedes, el costo que se pagara
mensual es el asociado a una proporcion del consdenenergia y de internet.
Estimamos que corresponde al costo del 5% de egdioss.

» Se pagara un valor inicial por el disefio y deskrrde la pagina web por valor de
$1.000.000

» A partir del mes de mayo del afio entrante estimaimogr con la estrategia de “e-
commerce” la cual se realizara a través de un mdtiilcomercio en nuestra pagina web.
Estimamos que esta estrategia tendra un cost®@e.Q00

» El envio de las muestras a los posibles clientels @udad de New York, tendran un
costo de $78.000 el paquete de 2 unidades, sechd@ vez que se vaya a iniciar
relaciones comerciales con un posible cliente.

4.7 Precios de los Productos

4.7.1 Factores que influyen en la determinacién de los pcios de los productos

Tabla No. 7 - Factores que influyen en la determir@on de los precios de los productos

FACTORES DESCRIPCION

Nuestros competidores trabajan con productos fathog en
polipropileno, poliéster y algodén: ofrecen ropieiior, como top,
panty, tanga etc.

Estos productos se encuentran en el mercado, ciofiedos con tela
quirdrgica, su desventaja es que no resisten ghdes ni permiten ser
impresas, ademas absorben la humedad.

Nuestro producto es un vestido de bafo, elabonagapel, ésta linea
de moda ecologia, esta disefiada en un materiajido,tcompuesto po

Competencia

=

gﬁ;gﬁg:el fibras de alta densidad, es impermeable, trangjeiséste el desgarre,
permite estar sumergida en el agua hasta por Znmases toxico, es
reciclable, y su costo es econémico.

Valor Agregado Diversidad de disefios y estilos y material de tawion

Costos Costos Directos e indirectos de fabricacion y cos®exportacion

Fuente: Creacion propia
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4.7.2 Los precios de los productos tomando como legl®s costos

Tabla No. 8 — Costos del producto — Vestido de bafio

Costos Unitarios de los Componentes del Producto

Componente Costo Unitario Cantidad Unidades Vaél;%rn;r;(t,?]lenfeor
Papel Polietileno $ 325,00 0,50 Mts $ 162,50
Sesgo Elastico $ 133,00 3,00 Mts $ 398,00
Hilo Polyester $1,20 13,00 Mts $ 15,60
Empaque $ 100,00 1,00 Unidad $ 100,00
Marquilla $ 20,00 1,00 Unidad $ 20,00
Impresion $ 30,00 1,00 Unidad $ 30,00
Corte y Confeccion $ 600,00 1,00 Unidad $ 600,00
Costo de Exportaciér  $1.170,84 1,00 Unidad SILITLY

Total Costos Variable Unitario del Producto $2.497,94

Fuente: Creacion propia

4.6.3 Los Precios de los Productos propuestos
Relacione los precios que se proponen para comeriar los productos del proyecto

Nuestros vestidos de bafio de un solo uso tendranegio de $ 7.200
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Tabla No. 9 — Los precios de los productos tomanadmmo base los costos

VALOR PRODUCTO EN TERMINO DE NEGOCIACION DDP
PARTIDA ARANCELARIA 48.18.50.00.00
UNIDADES
CAJAS 4
UNIDADES X CAJA 250
TOTAL UNIDADES 1000
Flete Planta - Aeropuerto x caja $ 25.400
Dimensién de unidad de embalaje (L x A x H) 48 cm x 60 cm x 48 ci
PESOS UNITARIOS EMBARQUE
Gramos kilos Gramos Kilos

Peso Neto Prenda 60|gr 0,06 60000 gr 60
Peso Neto x caja 15000 gr 15 60000 gr 60
Peso Bruto x caja 17000 [gr 17 68000 gr 68

si esmenor que 100 k
Flete Internacional USD$ $ 2,5Bruto

$ 2,20 Entre 101 - 300 kg bruto
TRM $1.975
$COP

$USD Unidad $COP Total
COSTO DE PRODUCCION $1.327,10 $1.327.10(
Margen de Contribucion 40% $884,73 $884.733
Valor Ex Works $2.211,83 $2.211.837
Costo Transporte Interno $101,60 $101.600
Gastos/Tramites Aduaneros Exportacion $ 100,00 $ 100.000
Total Valor FCA (Free Carrier) Aeropuerto Rionegro $2.413,43 $2.413.433
Flete internacional $1734 $342,47 $ 342.465
Subtotal Costo + Flete $ 2.755/9( 2.755.894
Seguro Internacional 1% ‘ 1P $ 27,56 $ 27.559
Valor CIP Aeropuerto JFK $3.125,94 $3.125.922
Aranceles y tasas ‘ 0,00% $3.125,92 $3.125.922
Gastos de Nacionalizacién $70 $ 138,25 $ 138.25(
Gastos Transporte Aeropuerto - Great Jones ( $ 60 $118,50 $118.500
Total Precio (DDP) $3.382,671 $3.382.672
Fuente: Creacién propia
4.7.4 Politica de Precios
Las ventas se realizaran con pago 50/50.
50% anticipado
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50% contra envio de guia aérea.

No aplicaremos ningun tipo de descuento.

4.8 Costos asociados a las Actividades de Comercializat

Tabla No.10 — Costos asociados a la Comercializacio

Fuente : Creacion propia

PLAN DE NEGOCIOS- ESUMER - Carlos Mario Morale
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Nota: Los implementos de papeleria para los dodeatps son:

2 portaminas, 2 lapiceros, 2 borradores, 2 resaiésd 1 caja de clips, 1 de minas, ganchos para
cosedora y 1 resma de papel.

4.9 Riesgos y Oportunidades del mercado
Riesgos

* Revaluacion del peso frente al dolar

* Preferencia del consumidor final

* Productos sustitutos y con precios competitivos
* Recaudo de cartera.

Oportunidades

* TLC con USA

* Cuidado del medio ambiente

* Expansion del negocio.

* Aceptacion del producto en el mercado meta
4.10 Plan de Ventas

Se estima un promedio de ventas de:

4.000 unidades mensuales, realizando cuatro exjames para los diferentes Spa de la ciudad
de New York, con el objetivo de vender un promet#id 000 unidades en cada despacho.

Se proyecta un incremento en las ventas del 8 %l.anu

Nuestros clientes realizaran los pedidos por caetectronico y el pago serd, 50 % anticipado y
50% una vez enviada la guia aérea.

5. ASPECTOS TECNICOS (ANALISIS DE LA PRODUCCION)

5.1 Objetivos de produccién

Objetivos a corto plazo:

Lograr una produccion de 4.320unidades, lo queesgmita el 8 % de nuestra produccion actual.

Establecer pautas y orientaciones técnicas de teargeneral a nuestros proveedores, que
propicien un adecuado control del sistema de alida

Objetivos a mediano plazo:
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Ampliar nuestro portafolio lanzando al mercado linea para hombres, empezando con una
produccién mensual de 1000 unidades de pantalgresttas pantalonetas serdn confeccionadas
en el mismo material en el que elaboramos losd@stie bafo.

Establecer una tabla de precios o bonificacionea paentivar a las confeccionistas, para
mejorar la cantidad y la calidad del producto.

Objetivos a largo plazo:

Incursionar en el mercado colombiano, empezands departamento de Antioquia. Con esta
apertura de mercado se estima producir alreded??.@@0 prendas de un solo uso.

5.2Descripcion del proceso de produccion

1. Recepcion de pedido
2. Preparacion de materiales necesarios
3. Coordinacion y traslado a impresion
4. Corte de las piezas
5. Confeccion
6. Control de Calidad
7. Empaque, almacenamiento y embalaje
8. Producto terminado
Tabla No. 11 — Etapas del proceso de produccién d800 unds/semanal
ETAPAS RECURSOS RECURSOS TIEMPO
MATERIALES HUMANOS
Recepcién de pedid Computador, In-house Sales 10 mi
minutos
Impresora
Preparacion de Papel, sesgo, hilo,
materiales etiqueta Operario 3 horas
necesarios
Coordinacion y Vehiculo
traslado para suministrado por el Operario Maquiladot 3 horas
impresion(maquila) | maquilador
Coordinacion para € Vehiculo Operario Transporte: 3
traslado a Corte y Coordinador de horas
Confeccion Disefio y Calidad Confeccion: 2
(maquila) dias
Control de calidad | Mesa, silla Coordinador de
S . 8 horas
disefio y calidad
Empaque, Empaque (bolsa),
almacenamiento y | guantes, cajas, Operario 4 horas
embalaje estanterias
Producto terminado

Fuente: Creacion propia
44
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Descripcion proceso de Exportacion

Grafica No. 20 — Diagrama de Flujo de Exportacion

DIAGRAMADE ¢

RECEPCION DEL

PEDIDO FLU_] O
DEEXPORTACIO
\f/ DE EXPORTACION
AREA DE COMERCIO

EXTERIOR RECIBE PEDIDO Y
PASA PEDIDO A
PRODUCCION

!

PRODUCION
CONFIRMA

COMERCIO EXTERIOR
ENVIA PROFORMA AL
CLIENTE

APROBACION DE
LA PROFORMA

POR PARTE DEL
CLIENTE

l

APRUEBA

FECHA DE
DESPACHO

Fuente: Creacion propia
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ELABORACION
DOCUMENTOS
DE EMBARQUE

AREA COMERCIO
EXTERIOR

AGENCIA DE
CARGA

AGENCIA DE
ADUANA

AREA COMERCIO
EXTERIOR ENVIA
DOCUMENTACION

*ORIGINALES AL
CLIENTE
*COPIAS AL AGENTE DE
CARGA Y ALAREA
CONTABLE

AGENTE DE CARGA
CONFIRMA CON
AEROLINEA SALIDA
DE LA EXPORTACION

%%

*FACTURA COMERCIAL
*CERTIFICADO DE ORIGEN
*LISTA DE EMPAQUE
*CONOCIMIENTO DE
EMBARQUE *ENDOSO
ADUANERO (poderes)

*CERTIFICADO DE
ORIGEN
*DOCUMENTO
TRANSPORTE

*SAE

*PLANILLA DE INGRESO
*MANIFIESTO DE CARGA
*DEX

SE LE DA AVISO AL
CLIENTE DE LA SALIDA
DE LA MERCANCIA

CONFIRMA

CLIENTE CONFIRMA
RECIBO DE LA
MERCANCIA
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Tabla No. 12 — Recursos Humanos y Materiales para Exportacion

Computador, teléfono, escritorio, silla, papeleria,
RECURSOS MATERIALES insumos de oficina

RECURSOS HUMANOS In-house Sales

5.3 Capacidad de produccion

La capacidad de produccion que tiene la empresalastnte es de 5.000 vestidos de bafio
mensual.

La proyeccion que tenemos para nuestra compaiiaresnentar la produccion a un 8% anual,
sin embargo si se siente la necesidad de aumemtprotuccion mas de lo proyectado se
trabajara con el fin de lograr metas mas altasslestablecidas actualmente.

5.4Plan de Produccion

Tabla No. 13 — Plan de Produccion y exportacion menal
Mes Ene Feb | Mar | Abril | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic

Produccion 4.400] 4.000|4.000]| 4.000|4.000|4.000|4.000|4.000|4.000|4.000|4.000|4.000

En Inventario 400|400 [400 |400 |400 |400 |400 [400 |400 |400 |400
Fuente: Creacion propia

5.5Recursos materiales y humanos para la produccion

5.5.1 Locaciones

— " ————

Arrendatario: Arrendamientos Coninsa y Ramoén H.
Descripcion: Casa acondicionada para las instalaside Duvanni, ubicada en la carrera
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63E No0.103 D 35.

Area: 95 metros

Valor del canon de arrendamiento: $ 1.200.000 nadesu

cuadrados

Area de Produccion: 50 metros cuadrados

Instalaciones, conexiones eléctricas y bombilks cliales tienen un valor de....$175.000

Instalacion Internet y Telefonia por valor de

El total de las adecuaciones fue de $801.400.

$626.400

Nota: El valor de estas adecuaciones se prorratealas tres areas de la compafiia, quedando

un valor por adecuaciones para cada una de $257.13

5.5.2 Requerimientos de maquinaria, equipos, muebles y seres.

Tabla No.14—-Maquinaria, equipos, muebles y ensergsara produccion

PRECIO PRECIO
PRODUCTO CANTIDAD | PROVEEDOR UNITARIO $ TOTAL $

Computador 2 Ktronix 1.099.000,0¢ 2.198.000,00
Escritorio 2 Homecenter 229.990,0( 459.980,0(
Teléfono 2 Homecenter 70.000,0d 140.000,0(
Silla oficina 2 Makro 67.900,00 135.844,0(
Mesa tablon 1 Muebleflex 903.015,0( 903.015,0(
Fuente: Creacion Propia

5.5.3 Requerimientos de materiales e insumos.
Tabla No. 15 — Requerimientos de materiales e Inswms para produccion

Requerimientos de Materiales e Insumos mensual
Material Proveedor Valor Unitario | Cantidad | Unidades | Valor Total

Papel Polietileng Polyart $ 325,00 2.400 Mts $ 780.000,00
Sesgo Elastico |Elatex $ 133,00 750 Mts $ 99.750,00
Hilo Polyester |Casa del Hilo $1,20 52.000 Mts $ 62.400,00
Bolsa de cierre

hermético Idealtex S.A. $ 100,00 4.000 Unidad | $400.000,00
Marquilla Marquillas S.A $ 20,00 4.000 Unidad | $ 80.000,00
Caja de Cartén |Cartonera Nacional $ 3.100,00 16 Unidad | $ 49.600,00
Implementos de

papeleria Office Depot $ 13.060,00 $ 13.060,00
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Fuente: Creacion Propia

Nota: Los implementos de papeleria para los dodeatps son:

2 portaminas, 2 lapiceros, 2 borradores, 2 resaisd 1 caja de clips, 1 de minas y ganchos para

cosedora.

5.5.4 Requerimientos de servicios.

Tabla No. 16 — Requerimientos de servicios de prodaion y exportacion

PROVEEDOR

SERVICIO

DESCRIPCION

PRECIO

SERVADE/
CHAMPION

Servicios
Aduana y Carga

* TrAmites aduaneros de exportacié
* TrAmites de Embarque

$100.000,00

SERVIENTREGA

Transporte
terrestre de
mercancia

Traslado de Mercancia Instalacione
Duvanni- Aeropuerto JMC

$101.600,00

EPM

Servicios
publicos

Energia, Acueducto y Alcantarillado
compartidos con el area de ventas
administracion

$200.000,00

UNE

Internet y
telefonia

Servicio de telefonia e internet,
compartidos con el area de ventas

$48.935,00

Fuente: Creacion Propia

5.5.5 Requerimientos de personal.

Tabla No. 17 Requerimiento de Personal de Produceio

CARGO

Coordinador
de Disefio y
Calidad

PERFIL

Tecndloga

SALARIO

$ 800.000

PRESTACIONES
SOCIALES

$ 174.667

APORTE
PARAFISCAL

$ 32.000

SEGURIDAD
SOCIAL

$ 168.178

CANTIDAD | TOTAL

1 $ 1.174.841

Operario

Técnico

$ 616.027

$ 134.499

$ 24.641

$ 129.502

1 $ 904.669

Fuente: Creacion Propia

Funciones Coordinador de Disefio y Calidad
» Encargado de disefiar, capacitar, hacer seguimyectatrol a la confeccion de los
vestidos de bafios.

» Efectuar las compras de insumos.

» Entregar materiales a las maquiladoras para sicéaisn (corte y confeccion)

* Revision y recogida del producto terminado lasumadoras
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Funciones del Operario

+ Recibo de orden de compra

« Manejo de inventarios de insumos y producto terdona

- Entrega de Insumos y del material necesario pararieccion
« Recibir el producto terminado para su empaque yatajd

- Empacar y embalar el producto terminado para ltaven

« Almacenaje de producto terminado

5.6 Programa de produccion

Tabla No. 18 — Actividades Preoperativas

ACTIVIDADES PLAZO SEMANAS
1] 2| 3| 4 5| 6| 7| 8 9| 10
Alquiler Local 4 semanas
Adecuacion del local 4 semanas
Compra de equipos, muebles ly
enseres 2 semands
Acondicionamiento de areas de
trabajo 4 semanas
Contratacion de personal 5 semanas
Seleccion de proveedores 4 semanas
Compra de materiales e insunjo semanas
Inicio de operaciones

Fuente: Creacion Propia

6. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

6.1 Procesos Administrativos

6.1.1 Descripcion de los procesos administrativos

GERENCIA GENERAL:

Es el &rea de mayor responsabilidad en la compséiiecarga de dar aprobacion a proyectos
nuevos y ta las decisiones mas importantes, como lo somsiorees o la proyeccion de un

producto nuevo.
Siempre esta en la busqueda de mejoras para laaédenp
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Evalla el buen funcionamiento de las demas éareas.
Dirige, ordena, selecciona el personal
AREA DE COMERCIALIZACION Y VENTAS:

Esta es el area que se encarga de que el produetdafrica la empresa sea comprado y
aceptado por los consumidores.

Explorar nuevos mercados, se encarga de establau@icto y buena relacion con los clientes.
Gestiona todo lo relacionado con la logistica dexfaortacion

Genera estrategias de ventas, planes de markepiniligidad

AREA DE PRODUCCION:

Es la parte de la empresa encargada del aprovisiento, almacenaje, control de inventarios y
distribucion de los bienes que comercializa la esgr

Es el area encargada de determinar cuantas unigadesoduciran y en qué tiempo seran
producidas.

Desarrolla y disefia nuevos productos, determina sialidad del producto es apta para su
comercializacion.

AREA FINANCIERA Y ADMINISTRATIVA:
Es el area encargada de administrar los recursostar@®s con los que opera la compafiia.

Apoya a la gerencia general para la toma de deeisigespecto a inversiones y de mas
decisiones que toquen el capital de la compainiia.

Se encarga de velar por el pago oportuno de lodeaohps y que cuenten con todas las
prestaciones sociales.

Pago a proveedores y facturacion a clientes

Se encarga de la contratacion del personal

5C
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Plan de Negocios - 2014

6.1.2 Procesos administrativos externalizados

Tabla No. 19-Procesos Administrativos Externalizade®

CONTRATACION OUTSOURCING
Servicio Prestador del servicio Costo del servicio
Maquila Confecciones Mava $600/unidad
Aseo A&S S.A.S $ 40.000/dia

Fuente: Creacion propia
Nota: El servicio de aseo serd utilizado cuatresed mes.

6.2 Estructura Organizacional del Negocio

6.2.1 Organigrama

Grafica No. 21 — Organigrama Duvanni Ecostyle
ORGANIGRAMA

GERENCIA
GENERAL

COME:;EAALIZACDE 1ONY b Fmi:f:?l:g:l‘f
PRODUCCION
VEMTAS ADMINISTRATIVA
Comerci = Corte Al ient:
Ventas DI'!'IFF-EID Mercadeo Disefioy Calidad ; g "r (SEERSOHETS
Exterior Confeccion ¥ empanque

Maguila

Recursos
Humanos

Contabilidad

Fuente: Creacion propia
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6.2.2 Descripcion funcional de la Organizacion

Tabla No. 20 -Requerimiento de Personal Area Admistrativa

PRESTACIONES APORTE SEGURIDAD
CARGO PERFIL SALARIO SOCIALES PARAFISCAL SOCIAL TOTAL
gg;eer;: Profesional | $ 1.800.000  $ 393.000 $72.000 $378.400 |$2.643.400
Director
Financiero y | Tecnélogo |$ 1.200.000  $ 262.000 $48.000 $252.266 | $1.762.266
Administrativo

Fuente: Creacion Propia
Funciones Gerente General

* Representacion legal

» Contratacion de personas

* Administracion de la oficina

» Manejo de proveedores (negociacion)
* Seguimiento de clientes

» Busqueda de nuevas oportunidades de negocio

Funciones del Director Financiero y Administrativo

+ Manejo de las finanzas y contabilidad de la empresa

+ Realizar pago a proveedores.

- Realizar pago de ndbmina y todo lo relacionado esrptestaciones sociales y

parafiscales.
« Facturacion a Clientes
« Manejo de caja menor
- Manejo del personal de oficios varios

6.3 Recursos materiales y humanos para la administracio

6.3.1 Locaciones

T
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Arrendatario: Arrendamientos Coninsa y Ramon H.

Descripcion: Casa acondicionada para las instalaside Duvanni, ubicada en la carrera
63E N0.103 D 35.

Area: 95 metros cuadrados

Valor del canon de arrendamiento: $ 1.200.000 nedasu

Area de Administracion: 45 metros cuadrados

Instalaciones y conexiones eléctricas, bombillas,cuales tienen un valor de.$175.000
Instalacion Internet y Telefonia por valorde...........ooooiiiiiiiiiii e, $626.400

El total de las adecuaciones fue de $801.400.

Nota: El valor de estas adecuaciones se prorratealas tres areas de la compaifiia,
guedando un valor por adecuaciones para cadaeu$267.133

6.3.2 Requerimientos de equipos, software, muebles y enss.

Tabla No. 21 — Equipos, software, muebles y ensems administracion

PRECIO PRECIO

PRODUCTO CANTIDAD |PROVEEDOR UNITARIO $ TOTAL $
Computador 2 Ktronix 1.099.000,0¢ 2.198.000,00
Escritorio 2 Homecenter 229.990,0( 459.980,0(
Teléfono 2 Homecenter 70.000,0d 140.000,0(
Silla oficina 4 Makro 67.900,0d 271.960,0(
Archivador 1 Homecenter $272.90( $272.900
Licencias de Equipg 4 World office $425.00( $1.700.0(
Programa Software 1 World office $2.500.00¢ $2.500.00¢

Fuente: Creacion propia

6.3.3 Requerimientos de materiales de oficina.

Tabla No. 22 - Requerimientos de materiales e ims10s para la administracion

PRODUCTO PROVEEDOR VALOR TOTAL
Implementos de Papeleria | Office Depot $21.060
Implementos de Aseo Makro $30.300
Insumos de Cafeteria Makro $24.441
Cafetera Imusa Homecenter $89.900

Fuente: Creacion propia
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Nota: Los implementos de papeleria para los dodeatps son:

2 portaminas, 2 lapiceros, 2 borradores, 2 resaisd 1 caja de clips, 1 de minas, ganchos para
cosedora y 1 resma de papel.

Los implementos de aseo y cafeteria de toda laesaprse cargaran solo a la administracion.
Ver Tabla No.5

6.3.4 Requerimientos de servicios.

Tabla No. 23 — Requerimientos de servicios para adnistracion

PROVEEDOR SERVICIO DESCRIPCION PRECIO
Servicios Energia, Acueducto y Alcantarillag
EPM o compartidos con el area de ventag $200.000,00
publicos b -
administracion
Internet y Servicio de telefonia e internet,
UNE telefonia compartidos con el area de ventas $48.935,00
A&S S.A.S Oficios varios | Aseo oficina $40.000/dia
Fuente: Creacion Propia
6.3.5 Requerimientos de personal
Tabla No. 24 -Requerimiento de Personal Area Admistrativa
PRESTACIONES| APORTE | SEGURIDAD
CARGO PERFIL | SALARIO SOCIALES PARAFISCAL SOCIAL TOTAL
Gerente :
General Profesional | $ 1.800.00¢  $ 393.000 $72.000 $378.400 | $ 2.643.400
Director
Financiero y | Tecn6logo |$ 1.200.000  $262.000 $ 48.000 $252.266 |$ 1.762.264
Administrativo

Fuente: Creacion Propia
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6.4 Programa de administracion

Tabla No. 25 — Actividades preoperativas y operatas administrativas

ACTIVIDADES PLAZO SEMANAS
PREOPERATIVAS 1] 2| 3| 4 5| 6| 7| 8 9| 10
Alquiler Local 4 semanas
Constitucion de la Empresa 1 semat
Adecuacion del local 4 semanas
Compra de equipos, muebles ly
enseres 2 semangs
Acondicionamiento de areas de
trabajo 4 semanas
Contratacion de personal 5 semanas
Capacitacion de personal 2 semarjas
Seleccion de proveedores 4 semanas
Compra de materiales e insunjo semanas
Contratacion de prestacion de
servicios 1 semana
Inicio de operaciones

Fuente: Creacion Propia

7. ASPECTOS LEGALES
7.1 Tipo de Organizacion empresarial

Duvanni Ecostyle, se constituirA como una sociggad acciones simplificada. Este tipo de
sociedades se puede conformar hasta con un adaiomigstra empresa estara conformada por4
socios. Ademas no se requiere establecer una dardeterminada, esta queda registrada en la
camara de comercio con una duracion indefinida, lpayue reducimos costos ya que no es
necesario realizar reformas estatutarias cada wezefjtermino de duracion este por caducar.
Otro factor importante es que nuestra compafiaecesita de los servicios de un revisor fiscal
ya que la figura S.A.S no lo exige, esta figura s@ requiere cuando los activos brutos a 31 de
diciembre del afio inmediatamente anterior, seamcedan el equivalente a tres mil salarios
minimos.

Beneficios y ventajas que ofrece:

v' Los empresarios pueden fijar las reglas que vaugia €l funcionamiento de la sociedad.
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Es posible, por ejemplo, contar con estatutoslilegique se adapten a las condiciones y
a los requerimientos de cada empresario.

v' La creacion de la empresa es mas facil. Una SARusde crear mediante documento
privado, lo cual le ahorra a la empresa tiempongmi. La responsabilidad de sus socios
se limita a sus aportes. La empresa puede bensécide la limitacion de la
responsabilidad de sus socios, sin tener que ten@esada estructura de una sociedad
anénima.

v' Las acciones pueden ser de distintas clases ysséheeden ser acciones ordinarias,
acciones con dividendo preferencial y sin derechmta, acciones con voto multiple,
acciones privilegiadas, acciones con dividendo dijacciones de pago. Es importante
aclarar que las acciones de las SAS no puedeniaegmen bolsa.

v" No se requiere establecer una duracién determihadempresa reduce costos, ya que no
tiene que hacer reformas estatutarias cada veelgaemino de duracion societaria esté
proximo a caducar.

v El objeto social puede ser indeterminado. Las pasgue vayan a contratar con la SAS,
no tienen que consultar e interpretar detalladaendatlista de actividades que la
conforman para ver si la entidad tienen la capdcipara desarrollar determinada
transaccion.

v El pago de capital puede diferirse hasta por dos.disto da a los socios recursos para
obtener el capital necesario para el pago de lasraes. La sociedad puede establecer
libremente las condiciones en que se realice &.pag

v' Por regla general no exige revisor fiscal. La SA® ®stara obligada a tener revisor
fiscal cuando los activos brutos a 31 de dicientl@leafio inmediatamente anterior, sean
o excedan el equivalente a tres mil salarios migimo

v" Mayor flexibilidad en la regulacion de los dereclpadrimoniales. Existe la posibilidad
de pactar un mayor poder de voto en los estatotoales o de prohibir la negociacion de
acciones por un plazo de hasta 10 afios.

v" Mayor facilidad en la operacion y administraciéimslaccionistas puede renunciar a su
derecho a ser convocados a una reunion de sociesnirse por fuera del domicilio
social. La SAS no estara obligada a tener juntactiia, salvo prevision estatutaria en
contrario. Si no se estipula la creacion de untajdirectiva, la totalidad de las funciones
de administracion y representacion legal le cooedpran al representante legal
designado por la asamblea.

v El trdmite de liquidacion es mas agil. No se regualelantar el tramite de aprobacion de
inventario ante la Superintendencia de Sociedades

Fuente: Finanzas Personales (2014). ¢ Por qué vaepkena constituir una SAS?
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7.2 Certificaciones y gestiones ante entidades publicas

Tabla No. 26 — Tipos de Tramites

TIPO DE TRAMITES

ENTIDADES
RESPONSABLES

Consulta de nombre

Céamara de comercio

Consulta codigo CIIU

Céamara de comercio

Documento de constitucion (Documento Privado

Notaria/ Camara de comercio

Tramite Rut

DIAN

Matricula Mercantil

Céamara de comercio

Registro de libros

Céamara comercio

Resolucion Facturacion

DIAN

Declaraciéon de industria y comercio

Secretaria de hacienda

Afiliacion seguridad social y parafiscales

EPS, ARL

Visto bueno de seguridad de establecimiento
abiertos al publico

Cuerpo oficial de bomberos

Fuente: Creacion Propia

Tabla No. 27 — Tramites y certificaciones

CREACION DE LA EMPRESA

Documento privado (Autenticaciones) $13.640 Una vez
Derechos de matricula de personas naturales ygasi $103.000 Una vez
Inscripcién Libros de Comercio $32.100 Una vez
Formulario registro mercantil $ 4.300 Una vez
Registro de documento constituciéon $ 32.000 Una vez
Impuesto de Registro Departamental $ 280.000 Una vez
Matricula de Industria y Comercio $ 308.000 Una vez
Certificado de cuerpo de bomberos $ 150.000 Una vez
TOTAL GASTOS LEGALES $ 923.040

Fuente: Creacion Propia

Nota: La renovacion de la Camara de Comercio seaeanual y su costo es de$103.000,00.
8. ASPECTOS FINANCIEROS

8.1  Estructura Financiera del proyecto

8.1.1 Recursos Propios

57

esumero’”"

PLAN DE NEGOCIOS- ESUMER - Carlos Mario Morale



Tabla 28 - Aporte de los socios.

APORTES DE LOS SOCIOS
NOMBRE APORTE FECHA
Tatiana Ramirez $4.397.703 Ago-14
Nathalia Cossio $4.397.704 Ago-14
Sandra Blandon $4.397.704 Ago-14
Adriana Loaiza $4.397.704 Ago-14

8.1.2 Créditos y Préstamos Bancarios

Tabla 29 - Préstamo bancario y cuota de amortizacmpor periodos.

AMORTJZACION DE CREDITOS Y
PRESTAMOS BANCARIOS
ENTIDAD FINANCIERA BANCOLOMBIA
DESTINACI()N DEL CAPITAL DE
PRESTAMO TRABAJO
MONTO DEL PRESTAMO $ 31.242.541,64

INTERES (EFECTIVO

MENSUAL() 2l

PLAZO (MESES) $60

MODALIDAD DEL

PRESTAMO Vencido

CUOTA AMORTIZACIQN DE CAPITAL POR

PERIODOS

MES 12 $ 3.567.461

MES 24 $4.555.453

MES 36 $5.866.399

MES 48 $7.544.602

MES 60 $9.728.627
CUOTA AMORTIZACIQN DE INTERESES

POR PERIODOS

MES 12 $ 7.590.084

MES 24 $6.572.092

MES 36 $5.261.146

MES 48 $ 3.572.943

MES 60 $1.398.918

Fuente: Creacidn propia
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8.2Ingresos y Egresos
8.2.1 Ingresos
8.2.1.1Ingresos Propios del Negocio.

Tabla 30 - Ingresos mensuales del proyecto.

INGRESOS DEL PROYECTO
Vestidos de bafio de un solo uso | $26.400.00(

4

Fuente: Creacidn propia

En el primer afio de ventas, la empresa generasingesos mensuales de $26.400.000 los
cuales se esperan aumentar en los proximos afaodelin aumento proyectado de 8% de
las unidades venidas y del 3,08% del precio.

8.2.1.20tros Ingresos
N/A
8.2.2 Egresos
8.2.2.1Inversiones
A continuacion se relaciona las inversiones ne@san cuanto a activos fijos (maquinaria,
equipos, muebles y enseres), gastos pre-operaxgibles y capital de trabajo, lo que nos

dara la Inversion Total exigible para el proyecto.

Tabla 31 - Inversiones del proyecto

CALENDARIO DE INVERSIONES
Inversiones en activos fijos $10.666.015%
Inversion en gastos preoperativos $6.924.80(
Inversiones en capital de trabajo $31.242.542
Total inversiones del proyecto $48.833.357

Fuente: Creacidn propia

Duvanni Ecostyle, incurre en una inversion inidal $48.833.357 para iniciar su labor de
confeccion para ventas en el exterior, de los sualeenta con una inversion propia de
$17.590.815 relacionadas con los activos fijossydastos preoperativos. Para financiar el
capital de trabajo se acudira al préstamo enun@atiiormente
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esumero’/;’

PLAN DE NEGOCIOS- ESUMER - Carlos Mario Morale



8.2.2.2Costos
Tabla 32 - Costos totales del proyecto.

RESUMEN COSTOS
Cuenta Valor Participacion
Total Costos Variables $9.159.113,] 43,87%
Total Costos fijos de produccion $ 2.885.503,( 13,82%
Total Costos fijos de administracion $ 5.298.955,] 25,38%
Total Costos fijos de Comercializacion y Ventas $ 3.535.395,( 16,93%
Costos Totales $ 20.878.966, 100,00%

Fuente: Creacion propia

Como se puede observar en la tabla, los costosblesi representan casi el 44% del total de
costos, mientras que los fijos totales el 66%.

8.2.2.3Gastos
Gastos Administrativos y legales

Tabla 33 - Gastos Administrativos y legales

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y LEGALES
Salarios $ 3.000.000
Prestaciones Sociales $ 655.000
Aportes Parafiscales $120.000
Aportes Seguridad Social $ 630.666
Servicios publicos, Internet y telefonia $248.935
Arrendamiento $ 400.000
Oficios Varios $ 160.000
Implementos de papeleria $21.030
Implementos de aseo $ 30.300
Insumos de Cafeteria $24.441
Renovacién Camara de Comercio $ 8.583

6C
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Total gastos legales $923.400

Depreciacién equipos y muebles $228.219

TOTAL GASTOS $6.450.574

Fuente: Creacion propia
La empresa incurre en unos gastos administrativteggles de $ 6.450.574 prorrateando
algunos valores con los costos de comercializagigomoduccion. Algunos son mensuales

como la mayoria de los administrativos y los legalen solo una vez para crear legalmente la
empresa.

Gastos Distribucién y Ventas

Tabla 34 -Gastos Distribucién y Ventas

GASTOS DE DISTRIBUCION Y VENTAS
Salarios $ 1.800.000
Prestaciones Sociales $ 393.000
Aportes Parafiscales $ 72.000
Aportes Seguridad Social $ 378.400
Subsidio de Transporte $ 144.000
Implementos de papeleria $21.060
Servicios publicos, Internet y telefonia $ 248.935
Arrendamiento $ 400.000
Muestras a clientes $ 78.000
TOTAL GASTOS $ 3.535.395

Fuente: Creacion propia

La empresa tiene unos gastos mensuales de disbrbyigenta de $ 3,535.395 prorrateando
algunos valores con administracion y produccion.

Gastos Amortizacion de diferidos

N/A
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8.2.2.4Gastos Financieros

Tabla 35 - gastos financieros y plan de amortizaan

GASTOS FINANCIEROS
MONTO DEL
PRESTAMO $ 31.242.541,64
VALOR CUOTA
MENSUAL $ 927.295

Fuente: Creacion propia

Como la cuota es fija, los intereses mensuales seés altos al inicio del crédito e iran
disminuyendo cada vez que se vaya amortizando mtata Dentro de la cuota de
$927.295 estan incluidos los intereses y la anawitin del capital, por eso al flujo de caja
va lo correspondiente a la amortizacion, mientias & estado de resultados la parte de

los intereses financieros

8.3Estados Financieros Proyectados

8.3.1 Flujo de Caja

Tabla 36 - flujo de caja anual.

FLUJO DE CAJA (ANUAL -5 ANOS) y EVALUACION FINACI ERA

Conceptos | Inversién
+ Ingresos por venta $316.800.000] $352.682.035| $392.628.213| $437.098.855| $486.606.420
- Costos variables $109.909.360 $113.294.568 $116.784.041 $120.380.989 $124.088.724
- Costos fijos $140.638.240 $144.969.898 $149.434.971 $154.037.568 $158.781.925
Costos fijos de Produccién $ 34.626.036 $35.692.518 $36.791.847 $ 37.925.036 $39.093.127
Costos fijos de Administracién $63.587.464 $ 65.545.958 $67.564.773 $69.645.768 $71.790.858
Costos fijos de comercializacién y ventas $42.424.740 $43.731.422 $45.078.350 $ 46.466.763 $47.897.939
- No Desembolsables $0 $4.123.595 $4.123.595 $4.123.595 $4.123.595 $4.123.595
- Intereses Credito $ 7.590.084 $6.572.092 $5.261.146 $3.572.943 $1.398.918
= Utilidad Antes de Impuestos $0 $54.538.721 $83.721.883 $117.024.461 $154.983.760 $198.213.259
- Impuestos $0 $18.543.165 $28.465.440 $39.788.317 $52.694.478 $67.392.508
= Utilidad despues de Impuestos $0 $ 35.995.556 $55.256.443 $77.236.144 $102.289.282 $130.820.751
+ Ajuste por No Desembolsables $0 $4.123.595 $4.123.595 $4.123.595 $4.123.595 $4.123.595
+ Otros Ingresos (No sujetos a impuesto) $31.242.542 $0 $0 $0 $0 $35.273.130
Prestamos $31.242.542
Recuperacion Capital de trabajo $35.273.130
Valor de Salvamento
- Otros Egresos no deducibles de impuesto $48.833.357 $4.499.731 $5.547.362 $ 6.888.858 $8.608.552 $9.728.627
Activos Fijos| $10.666.015
Pago Credito (Capital) $3.537.461 $4.555.453 $5.866.399 $ 7.554.602 $9.728.627
Gastos PREOPERATIVOS|  $6.924.800
Capital de Trabajo| $31.242.542 $962.270 $991.908 $1.022.459 $1.053.951

FLUJO DE CAJA

$17500815 |
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7
esumero

$74.470.881

$97.804.324

$160.488.848
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Fuente: Creacion propia

La empresa tendra un flujo de caja positivo y emte durante los primeros 5 afios de
operacion, explicado por el aumento de los ingresogectados y a la minima inversion
gue se debe realizar durante el periodo analizado.

8.3.2 Estado de Pérdidas y Ganancias (Estado de Resultajo

Tabla 37 - Estado de resultados, afio inicial.

CUENTAS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ingresos por concepto de26.400.000 26.400.000| 26.400.00026.400.000] 26.400.00026.400.000
+ | Ventas
Costo Variables 9.159.118 9.159.113 9.159.113 911%9| 9.159.113] 9.159.118

Costos Fijos Produccion  2.885.503  2.885.503 2.88bH|52.885.503| 2.885.508 2.885.503

Gastos Depreciacion 228.22( 228.220 228.220 228.22®28.220 228.220

Utilidad Bruta en Ventag 14.127.16414.127.164| 14.127.16414.127.164| 14.127.16414.127.164

Costos fijos de 5.298.955| 5.298.955 5.298.9%5 5.298.965 5.298.055298055
- | Administracion
Costos Fijos de Ventas y 3.535.395| 3.535.395 3.535.395 3.535.395 3.535.3955353395

- | Distribucién
Amortizacion de 115.413 115.413 115.413 115.418 115.413 115.413

- | diferidos
Utilidad Operativa 5.177.40( 5.177.400 5.177.40017%.400| 5.177.40Q 5.177.400
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0

+
Otros egresos 0 0 0 0 0 0
Costos de Financiacion 0 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de 5.177.400| 5.177.40Q0 5.177.400 5.177.400 5.177.4001775400

= | Impuestos
Impuestos 1.760.31¢ 1.760.3116 1.760.316 1.760.3167601316| 1.760.316
UTILIDAD NETA 3.417.084| 3.417.084 | 3.417.084| 3.417.084 | 3.417.084| 3.417.084
Utilidades Repartidas 0 0 0 0 0 0

- | (Dividendos)

Utilidades no Repartidag ~ 3.417.084 3.417.084 308M4/{ 3.417.084| 3.417.084 3.417.084

Utilidades no Repartidag 3.417.084| 6.834.169 10.251.2533.668.337| 17.085.42120.502.506
Acumuladas
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CUENTAS Mes 7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes 11 | Mes 12
Ingresos por concepto de26.400.000 26.400.000| 26.400.00026.400.000| 26.400.00026.400.000
+ | Ventas
Costo Variables 9.159.113  9.159.113 9.159.113 91189| 9.159.113] 9.159.118

Costos Fijos Produccién  2.885.503 2.885.503 2.8@b|52.885.503| 2.885.508 2.885.503

Gastos Depreciacion 228.22( 228.220 228.220 228.22@28.220 228.220

Utilidad Bruta en Ventag 14.127.16414.127.164| 14.127.16414.127.164| 14.127.16414.127.164

Costos fijos de 5.298.955| 5.298.955 5.298.9%5 5.298.955 5.298.955298M55
- | Administracion
Costos Fijos de Ventas ¥y 3.535.395| 3.535.395 3.535.395 3.535.395 3.535.3955353395

- | Distribucién
Amortizacion de 115.413 115.413 115.413 115.418 115.413 115.413

- | diferidos
Utilidad Operativa 5.177.400 5.177.400 5.177.40017%.400| 5.177.40Q0 5.177.400
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0

+
Otros egresos 0 0 0 0 0 0
Costos de Financiacion 0 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de 5.177.400| 5.177.40Q0 5.177.400 5.177.400 5.177.4001775400

= | Impuestos
Impuestos 1.760.31¢ 1.760.3116 1.760.316 1.760.3167601316| 1.760.316
UTILIDAD NETA 3.417.084| 3.417.084 | 3.417.084| 3.417.084 | 3.417.084| 3.417.084
Utilidades Repartidas 0 0 0 0 0 0

- | (Dividendos)

Utilidades no Repartidag ~ 3.417.084 3.417.084 308M4/{ 3.417.084| 3.417.084 3.417.084

Utilidades no Repartidag 23.919.590 27.336.674| 30.753.75934.170.843| 37.587.92741.005.011
Acumuladas

Fuente: Creacion propia

La utilidad neta que genera Duvanni Ecostyle derahprimer afio de funcionamiento es de $
3.417.084 mensuales, que al final del afio, sert@tahde $ 41.005.011para repartir entre los
SOocios.

Este hecho evidencia las buenas proyecciones opeates de la empresa, porque tendra
resultados positivos desde el primer afio de fuacoanto

8.3.3 Balance General

N/A
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Plan de Negocios - 2014

8.4 Evaluacion financiera del proyecto

8.4.1 Valor Presente Neto

Tabla 38 - Valor presente neto

Tasa Interna de Oportunidad

30,00%

$
53.832.676

$

FLUJO DE
74.470.881

CAJA
Valor

$
35.619.420

17.590.815 ‘ $ 97.804.324{ $ 160.488.844

$153.027.3¢

Presente Neto 2

Fuente: Creacion propia

El VPN del proyecto serd de $153.027.342para safsoS de funcionamiento, este valor
seria el minimo que estariamos dispuestos a resilsie desea vender la empresa. La tasa
de descuento que se utilizd para realizar dichout@lfue del 30%la cual se explica
porque la mayoria de los recursos seran consegaittagés de un crédito financiero, que
maneja una tasa de interés parecida.

El VPN positivo indica que la empresa generariaanaslor que el esperado por sus
accionistas y por tanto se convierte en una altemee inversion viable

8.4.2 Tasa Interna de Retorno

Tabla 39 - Tasa interna de retorno

$

$
35.619.420’ 53.832.676

74.470.881

FLUJO DE -$
CAJA 17.590.815

Tasa Interna

‘ $ 97.804.324{ $ 160.488.844

de Retorno |246,05%

Fuente: Creacion propia

La TIR del proyecto para sus 5 afios de funcionamisera del 246,05%, tomando como
dato las ventas totales de lo proyectado, lo gpeesenta una buena rentabilidad que
genero la inversion inicial del proyecto.

Esta TIR es bastante alta porque el aporte den@sdionistas es relativamente bajo si se
compara con el apalancamiento financiero. La inéeriene un peso de 36% frente al

requerimiento financiero y el préstamo equivalé4glo.

Mientras que la TIR sea mayor que la tasa de riidzdb el proyecto es una alternativa
atractiva de inversion.
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8.4.3 Andlisis de sensibilidad (Variacion de la Demanda)

Tabla 40 — Variacion de la demanda

Inversion mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5

FLUJO DE
CAJA

‘ -$12.782.280 ’ $214.934 | $213.038 ‘ $211.101 ‘ $209.123 ‘ $207.104

mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12

$ 205.041 ’ $ 202.934 ’ $ 200.782 ’ $ 198.584 ’ $ 196.340 ’ $ 194.048 ’$40.092.934

Cambio Porcentual en las Ventas -25 00%
Tasa de rentabilidad Esperada
Valor Presente Neto 20.043.606

Tasa Interna de Retorno 10,97%

Flujo de caja inicial.
Tasa de rentabilidad Esperada

Valor Presente Neto 48.632.937

Tasa Interna de Retorno 21.01%
Fuente: Creacion propia

La empresa podria resistir un cambio porcentuddemventas hasta un -25%, en caso de
presentarse un competidor en el mercado, 0 miegir@suestro producto se posiciona en
el mercado y alcanzamos un reconocimiento mayainyembargo, seguira generando

flujos de caja mensuales positivos (mayor a cero).

Comparado con el flujo de caja inicial, podemoseoles un decremento en el VPN ya
gue al disminuir las ventas, también disminuyennggesos, y por ende el flujo de caja.
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8.4.4 Andlisis de sensibilidad (Variacion del Precio)

Tabla 41 — Variacion del precio
Inversion mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5

FLUJODE’ -$ ’ $ ’ $ ’$442,248‘ $ ’$438.250

CAJA 17.590.815 | 446.080 | 444.184 440.270

mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12

$
$ 436.187 ‘$434.080‘ $431.928 ‘$429.731‘ $ 427.486 ‘ $ 425.194 ‘ 45 132.615

Cambio Porcentual en el Precio -15.00%
Tasa de rentabilidad Esperada
Valor Presente Neto 21.347.099

Tasa Interna de Retorno

Flujo de caja inicial.
Tasa de rentabilidad Esperada

Valor Presente Neto 48.632.937

Tasa Interna de Retorno 21,01%
Fuente: Creacion propia

La empresa podria resistir una disminucion por@dren el precio de hasta un -15% que
se podria presentar por pérdida de gusto en elupt@dpor una crisis econdmica en el
sector, por variacion climéatica (cambio de estae$dn por mayor demanda de los
productos sustitutos, por la entrada de un competadkel mismo producto o con
caracteristicas similares, y aun asi seguir gederaesultados positivos, la TIR seguira
siendo mayor a 0 (cero). 9,79%y su VPN tambiénicoat siendo estable ya que la
empresa sigue generando ventas y rentabilidad; a@up con el flujo de caja mensual
inicial, la diferencia entre las TIR es realmenégaby el VPN también, pero igualmente
sigue siendo rentable.
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9. CONSIDERACIONES FINALES

El interés principal, es la busqueda de alternatmaacticas que contribuyan a proteger el
medio ambiente, teniendo en cuenta la exigenciagimercados, desarrollamos una linea de
moda innovadora con productos renovables para mar@atendencia en el contexto de la
moda actual.

Por otro lado nos encontramos con las ventajas etitivps las cuales hacen que nuestro
producto sea atractivo para el publico debido aspre prendas de vestir renolegde alta
resistencia, amigables con el medio ambiente. [Zados caracteristicas esta linea de moda
ecologia, esta diseflada para soportar diversos Hsas material no tejido hecho en papel
compuesto por fibras, es impermeable, transpinge para el contacto directo  con alimentos
y quimicos, aplicaciones estériles, resiste el alesgsoporta temperaturas desde 73gc hasta
100gc , permite estar sumergida en el agua hasta peses, no es toxico, es reciclable y su
costo es econGmico.

Para que el producto sea aceptado en el mercataaoional se requiere de un gran esfuerzo,
compromiso y dedicacién por parte del equipo deéajma con el fin de alcanz:
los objetivos propuesto en este.

Llegamos a la conclusion de que el proyecto eslejigiorque vemos en este una gran

oportunidad de negocio en el cual se obtendréni@mbédidad del sector esperada, permitiendo
dar a conocer un nuevo producto innovador parmlgsres
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