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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto EL ARTE DE DALILA es un proyecto dedicado a la creacion comercializacion y
exportacion de postizos femeninos con ambiciosas metas por cumplir y se espera ser 1o que
cualquier inversionista quisiera tener como opcién; las pelucas femeninas, nuestro producto, es
una idea creada desde tiempos inmemorables, pero con propuestas de llegar a mercados no
suficientemente incursionados, dandonos oportunidad de entrar con fuerza, no seremos los
anicos, la competencia es ardua, pero que producto en este momento no la tiene?, solo que
enfocaremos todas nuestras fuerzas a la venta de productos de excelente calidad, realizados
totalmente de manera artesanal , con variedad en disefios, colores y estilos, cabellos netamente
de origen humano, con un servicio post venta, que llamara la atencion de cualquier persona que
quiera adquirir este tipo de producto.

Somos optimistas a pensar que a vender nuestras pelucas a un mercando poco incursionado
como es e de las mujeres Afroamericanas que representan € 13% de la poblacién femenina en
Estados Unidos seremos una marca representativa y popularizada, satisfaciendo la necesidad de
verse y sentirse mas bellas, con postizos indetectables , versatiles, donde su calidad sea puesta a
prueba con los miles de estilos de como llevarlo y asi poder darnos la posibilidad de vender 160
pelucas mensuales, 20 de cada referencia, equivalentes a $ 250.500.005.2 con una utilidad neta
de $13.680.037 e 5,54% después de costos, que se representan en fijos de $ 80.453.113,0 y
variables de $ 75.088.934,4; generando aun €l pago del préstamo y dando utilidades positivas.

El monto de inversion para que el ARTE DE DALILA deje de ser un montén de papel y sea e
mapa del tesoro de cualquier emprendedor e inversionista es de $127.809.304 que seran
utilizados para la conformacién de la compafiia, |a compra de muebles y enceres, materia prima,
pago de salarios por €l primer mes de actividades, pago de servicios publicos y demas, todo 1o
necesario para poder abrir sus puertas a mundo.

La compafia posee contribuciones de $ 34.933.450 que solo cubriran los gastos de constitucion
y compra de algunos muebles y enceres y del cual nos degja parafinanciar $ 92.875.854 que seran
pagados en 60 meses a una tasa muy favorable de 2,17% M.V que representaran $2.782.946
mensual es que seran facilmente pagados si |as ventas se realizan de manera esperada.

El proyecto ARTE DE DALILA es ambicioso, pero posible, pues como lo dice un proverbio

chino “piensa pequefio y te quedaras pequefio “nosotros pensamos ir mas allad para ser los
mejores.
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1. INFORMACION SOBRE LOSINTEGRANTES DEL GRUPO DE TRABAJO

Brenda Milena VValdés Cuello

| dentificacion: 1017210490 Teléfono: 6005735 Celular: 3015034503
Direccion: Calle 84 #57-50 Barrio: Viviendas delsur
Ciudad ItagUi Correo electronico:  Brenda28va @hotmail.com
Estudios: Técnicos X Tecnoldgicos X Universitarios

Otros Estudios: XXX XX XXXXXXXXXXXXXXXXXXXKXXXXX

Willian Algiandro Londofio Ospina

I dentificacién: 1128403673 Teléfono: 2344683 Celular: 3207466488
Direccion: calle 74* » 84 01 Barrio: Robledo
Ciudad Meddllin Correo éectrénico:  algo-0424@hotmail.com
Estudios: Técnicos Tecnoldgicos Universitarios

Otros Estudios: XXX XXX XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXK

I dentificacion: Teléfono: Ceular:

Direccion: Barrio:

Ciudad Correo electronico: XXXXXX @XXXX. XXX
Estudios: Técnicos X Tecnoldgicos X Universitarios

Otros Estudios: XXX XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

Nombrey Apellidos

I dentificacion: 999999999 Teléfono: 9999999 Cdular: 999999999
Direccion: Calle o Carrera 99999 No 99-99 Barrio: XXXXXXX
Ciudad XXXXXX Correo electronico: XXXXXX @XXXX XXX

Estudios: Técnicos Tecnologicos Universitarios

Otros Estudios: XXX XXXXXXXXXXXXXXXXXKXXXXXXXXX

esumero'?

0d4cab79-c02f-4c37-9d20-06b8cal2251b — ESUMER - Carlos Mario Morales C


mailto:Brenda28val@hotmail.com

2. PROPOSITO DEL PLAN DE NEGOCIOS

La razon por la que se cred una compafiia que se enfocara en los postizos fue principalmente el
nicho de mercado desprotegidos a cual nos dedicamos; un producto utilizado en gran proporcién
por las personas de descendencia afro, quienes utilizan en su mayoria este tipo de accesorios
principamente la mujer; y pensando en la necesidad de belleza y naturalidad implementamos un
productos con cabellos naturales los cuales soportan todo tipo de uso y disefio ademés de dar
naturalidad y confianza a portador de este sin miedo a ser percibido que eso es lo que
principal mente se busca, una cabellera que parezca nuestra.

La idea de negocio no es nueva y la competencia es ardua pues empresas extranjeras acaparan €l
mercado pero la gran ventgja de nuestros productos radica principalmente en la procedencia del
cabello, sus tratamientos de limpieza, reestructuracion y principalmente su elaboracion artesanal,
un arte perdido y desplazado por las grandes maquinarias, pero que es preferido por los
consumidores por la excelente calidad en la sujecion a armazon ademas de su durabilidad pues
una de la quejas mas frecuentes de los consumidores de este producto es la pérdida de cabellos de
los posti zos.
La compafiia €l arte de Dalila se creara principalmente para suplir la necesidad de belleza que
todos los dias buscamos frente a espejo con buenas estrategias para la recoleccion oportuna del
cabello con précticas amigables con € ambiente, siendo una compafia familiarmente responsable,
con proyecciones a futuro y principalmente al inicio de una gran idea de negocio.

esumero"?
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3. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA
3.1 Nombredela Empresa
EL ARTE DEDALILA SA.S.

3.2 Descripcion dela Empresa

La compafiia ARTE DE DALILA S.A.S tiene como objeto social, la compra de cabello natural
humano; disefio produccién, venta, importacion, exportacion, y distribucion de pelucas, flequillos,
extensiones; ubicada en la cale 60 sur # 44 — 16 zona industrial del municipio de Sabaneta
Antioquia, cercana a la estacion ESTRELLA del sistema integrado de transporte Metro, y de
empresas proveedoras directas ademés de la cercania con los patios de contenedores méas
representativos del valle de aburra; contamos con 100 empleados directos, principa mente madres
cabezas de familia, dedicadas a la manufactura de productos realizados con cabello natural
tratados con la mas alta calidad en todos sus procesos, desde sus seleccion, corte, re polarizacion,
preparacion del tgjido que evita €l quiebre, ademas de poseer empagues reaizados con 50%
algoddn y 50% poliéster para que € cabello respire y no se deteriore mientras se conserve en €
envoltorio.

Nuestros productos estén dirigidos a mujeres que quieren cambiar al momento de verse a espgo,
a la poblacion con problemas de aopecia, mejorando su autoestima, personas quienes son y han
sido tratadas por procedimientos como la quimioterapia dando mas humanidad a su tratamiento.

3.3 Misiény Vision dela Empresa
MI1SION:

Compaiiia lider en € desarrollo, pionera en la produccion y mercadeo de cabello natural, para
satisfacer 10s gustos y necesidades de |os consumidores. Aumentando |as expectativas a traves de
la innovacién, la calidad y un excelente servicio que nos caracteriza.Para nosotros es muy
importante € desarrollo de talento humano dentro de la empresa, dando asi unos resultados
excelentes en la gecucion de los diferentes procesos, contribuyendo a desarrollo profesional y
personal .A ctuamos de manera responsable con el medio ambiente, con productos naturales.

Estamos enfocados en satisfacer necesidades de nuestros clientes, a traves de la elaboracion de
pelucas y extensiones, no solo por e tema de salud y belleza, sino tambien para agquellas
personas que tienen alguna enfermedad o por causas naturales pierden su cabello, hacer de su
vida algo especial, aunmentando su autoestima, tratando de que se sientan bien con su parte
fisica, aumentando asi su motivacion y espiritualidad.

El proposito de la compafia no solo es cubrir gran parte del territorio nacional, sino tambien la
expansion de nuestros productos a los mercados internacionales, principalmente al mercado
norteamericano.

10
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VISION:

Para € afio 2019, EL ARTE DE DALILA SA.S sera la empresa nimero uno en ventas de
articulos de belleza en el territorio nacional, manteniendo nuestro excelente servicio a cliente,
brindando asesorias en tratamientos capilares, asesoria en cuidado y mantenimiento del cabello,
uso adecuado de las pelucas para tener un producto eficiente; ser muy competitivos, para
mantener nuestro liderazgo en e mercado, a través de la innovacion que nos caracteriza,
haciendo de nuestra compafiia, la mejor opcidn para adquirir productos de excelente calidad.

Seremos una organizacion que se caracteriza por su servicio, no solo a nivel nacional, sino
también brindar lo mejor de nuestros productos, para competir en e mercado mundial.
3.4 OBJETIVOSA CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO
OBJETIVOSA CORTO PLAZO:
e Reconocimiento de lamarcaanivel regional.

e Ofrecer productos innovadores y de excelente calidad.

OBJETIVOSA MEDIANO PLAZO:
e Ser unamarcalider en € mercado.

e Aumentar las utilidades.

OBJETIVOSA LARGO PLAZO:
e Sostener nuestra marca como lider en e mercado.

e Expandir nuestro negocio al exterior.

3.5 Ventajas Competitivas

-Productos de excelente calidad, reconocidos por su innovacion, 100% natural, amigable con €l
medio ambiente.

-Garantia de satisfaccion, s € cliente no queda totalmente satisfecho, se hara devolucién total de
su dinero.

-Asesoria personaizada, nuestro cliente debe aprender sobre € tratamiento de las pelucas, €
cuidado que estas deben tener, paratener un mejor uso y que se sienta satisfecho.

3.6 Necesidad o problema que se quiereintervenir

Las personas que por causas naturales (herencia) pierden su cabello, o por alguna enfermedad
(seborrea y caspa) o tratamiento médico (quimioterapia), también puede ser causado por la
picadura de algun animal, que hace que las personas pierdan el cabello; personas afroamericanas
, principalmente mujeres, que tiene un cabello muy rizado o afro y poco manejable, no solo
buscamos con nuestro proyecto es hacer que personas tengan una vida con mas confianza, con
autoestima, no solo se trata de estética, sino realmente de un estilo de vida

esumero"?

0d4cab79-c02f-4c37-9d20-06b8cal2251b — ESUMER - Carlos Mario Morales C

11



3.7 Relacion de productos y/o servicios

Los productos que la compafiia EL ARTE DE DALILA SA.S. se comprende en pelucas
oncoldgicas que poseen un revestimiento suave para € uso de estas pelucas de accesorio de
diversas formas y colores tales como variedades de castafios, rubios, rojizos, cobrizos, negros, y
colores de fantasia.

3.8 Justificacion del Negocio

La compafia ARTE DE DALILA SA.S. apunta a suplir las necesidades de estética
manteniéndonos a la vanguardia de la moda sin degjar a un lado los estilos clasicos, disefiando y
elaborando pelucas oncolégicas y de accesorio, ofreciendo soluciones especiaizadas para la
mujer de hoy.

3.9 Andlisisdd entornoy del sector

Colombia, estado socid y democrédtico de derecho cuya forma de gobierno es
presidencialista, estd organizada politicamente en 32 departamentos; su capital Cuidad de
Bogota D.C cuenta con una superficie de 2.129.748 KM? y un &rea de 1.1.41.000 KM?, es
casi 3 veces € tamafio de californiay 2 veces € tamafio de TEXAS, es e Unico pais en
Suramericana con acceso privilegiado a dos océanos, € ATLANTICO y € PACIFICO,
también es el segundo pais con mayor biodiversidad del mundo y es considerado uno de los
12 paises mega diversos del planeta limita con e este con VENEZUELA y BRASIL, a sur
con PERU y ECUADOR vy a nordeste con PANAMA, € pais tiene una poblacion de
46.581.823 habitantes seglin estadisticas del DANE censo 2005 siendo € 23 pais més
poblado del mundo; ademés de ser lala segunda poblacion hispano - parlante mas numerosa
; €l 55% de su poblacion es esta por debgjo de los 30 afios y posee 7 &reas metropolitanas
con mas de un millon de personas

Colombia presenta un atraso en infraestructuravial, petrolera, mineray tecnolégica. Existen
deficiencias o0 carencias en puentes, aeropuertos, puertos maritimos, transporte fluvial y
ferrovias. En respuesta a esta situacion y ante € crecimiento econémico y la apertura
comercial, se han hecho esfuerzos por mejorar la infraestructura del pais, aumentando la
inversiéon en grandes proyectos. Cabe destacar, entre ellos, la Ruta del Sol, autopista que
optimizara la conexion entre € centro del pais y la costa atlantica; la Buenaventura, qué
incluye €l tunel vehicular mas largo de América Latina y permitira conectar la capita
con € principa puerto sobre e Pacifico; y la Transversal de Las Américas, en la costa
Caribe, entre otras grandes obras. Colombia es € pais de la regién que més invierte en
infraestructura, solo superado por Brasil.

Carreteras

El transporte es regulado dentro de las funciones del Ministerio de Transporte y entidades
como e Ingituto Nacional de Vias (INVIAS) encargada de la Red Nacional de
Vias(13.000 km),laAerocivil, encargada del transporte aéreo civil y de los aeropuertos, la
Direccion Genera Maritima (DIMAR),entre otras y bago la vigilancia de la
Superintendencia de Puertos y Transporte.

12
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Sistema portuario

El sistema portuario, privatizado en la década de 1990, estd conformado por
aproximadamente 122 instalaciones. Existen las sociedades portuarias regionales de
Buenaventura(principal puerto maritimo de Colombia), Barranquilla, Tumaco, Cartagena y
Santa Marta. Hay otras nueve sociedades portuarias para servicio publico, siete sociedades
portuarias privadas, cuarenta y cuatro muelles homologados y diez embarcaderos para
peguerias embarcaciones, entre otras menores.

Aeropuertos

El sistema aeroportuario colombiano cuenta con arededor de 1 101 aeropuertos y
aerodromos entre publicos y privados, de los cuales trece son internacionales. El principal
terminal aéreo del pais es el El Dorado de Bogotd, que con arededor de 20 millones de
pasajeros transportados a afio es uno de los aeropuertos de mayor dinamica en América
Latina. En la actualidad est& en proceso de ampliacién y modernizacion para adaptarlo alas
nuevas exigencias de demanda. El pais estd proximo a contar con un nuevo aerddromo
internacional en los préximos afios, el Aeropuerto Internacional del Café, Aerocafé, ubicado
en la poblacién de Palesting, Caldas, que servira a Manizales, la capital. Ademas, se espera
que €l aeropuerto Antonio Narifio de Pasto y El Carafio de Quibdo, Choco, se conviertan en
aerodromos internacional es.

Las buenas noticias para el pais es que Colombia tiene una de las iniciativas publicas més
importantes del pais, para e meoramiento y construccién de 8.170kilémetros de vias,
estimadas en US $ 24.4 billones. Ademas € gobierno tiene como objetivo aumentar la
capacidad portuaria en un 70% a través de la ampliacion de los puertos de servicios
publicosy el gradado de los canales de acceso.

El ingreso per-capital se ha duplicado desde e afio 2000, posee una estabilidad
macroecondémicay dindmico desempefio econdmico de largo plazo, ademés de ser el mayor
reformador en Ameérica latina para mejorar el ambiente de negocio, tiene un crecimiento
exponencial de las exportaciones, y posee tratado de libre comercio con CANADA,
ESTADOS UNIDOS, MEXICO, GUATEMALA, HONDURAS, NICARAGUA, EL
SALVADOR, CUBA, VENEZUELA, ECUADOR, PERU, BOLIVIA, CHILE,
ARGENTINA, PARAGUAY, URUGUAY, BRASIL, LIECHENSTEIN, SUIZA Y
LAUNION EUROPEA.

Cuenta con competitivas zonas francas y regiones con oportunidad en el sector cosmético
moda y salud liderando CUNDINAMARCA, ANTIOQUIA, VALLE DEL CAUCA,
ARMENIA, BOLIVAR. Por las siguientes caracteristicas:

PRODUCCION:

Crecimiento en laindustriacasi del 10% entre 2000 y 2012
Mano de obra calificada mas de 13.000 graduados en carreras con la industria entre 2001 y
2011

13
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INVESTIGACION, DESARROLLO E INNOVACION:

e Red de universidades y centros generando 1&D -11 centros que trabajan para el desarrollo e
investigacion del sector.
e Legislacion adecuada paralaimplementacion de lainvestigacion y desarrollo del sector.

COSTOSLOGISTICOS:

e 13 tratados de libre comercio que ofrecen beneficios arancelarios y estabilidad para las
inversiones alargo plazo.

e Logistica exportadora: més de 3.700 frecuencias maritimas desde los 4 puertos principales
gue cubren tanto el pacifico como €l atlantico.
Romero, F. (Septiembre 2012)

OPORTUNIDADESDEL SECTOR:

El sector de cosméticos es altamente representativo para Colombia, viene creciendo con
fuerza en los Ultimos afos. De acuerdo a la Encuesta Anual Manufacturera del DANE la
distribucion de la produccién del sector de Cosméticos es del 53%. A continuacion se
observaladistribucion del mismo, segn porcentaje de la produccion.

GraficaNo. 1 Porcentge (%) de la produccion del sector

Porcentaje de la Produccion del sector

M Cosmeticos MAseo @M Absorbentes

La produccion colombiana y su dinamica de crecimiento de mercado segun la Camara de
Cosméticos de la Andi sefidla que se ha duplicado en los ultimos 11 afios desde el afio 2000,
en donde el sector de cosméticos tiene un crecimiento anual promedio de 9,9% pasando de
producir US$1,301 millones a US$3,659 millones en 2011. Este crecimiento constante se
podria explicar porque la inversion extranjera directa se ha incrementado y muestra
excelentes cifras de resultados; a mes de mayo de 2013 |la balanza cambiaria arrojé una
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cifra de 6.843 millones de ddlares, con una variacion de 6,3% con respecto al mismo mes
del afio anterior. Para el mes de julio de 2013, la balanza cambiaria tuvo una importante
recuperacion, lo que la llevo a ubicarse en 10.306 millones de ddlares mientras que la
inversion extranjera en términos netos sumo 12.573 millones de dolares.

Los sectores que han mostrado perspectivas alentadoras y positivas son € financiero e
indiscutiblemente el de lalndustria, en el cual se encuentrael Cosméticos.

Importantes multinacionales se encuentran realizando operaciones en el pais, y vienen
desarrollando inversiones en centros de distribucién, innovacion, tecnologia, plantas de
produccion, y consecuentemente generando empleo directo. A continuacion se observa la
participacion en ventas y participacion del nimero de empresas en Colombia para el sector
cosméticos, segun cifras Proexport en lo correspondiente a 2011.

GraficaNo. 2 Participacion en ventas en Colombia del sector cosméticos 2011

Ventas

M Empresas
Extranjeras

H Empresas
Nacionales

Grafica No. 3 Participacion del numero de empresas en Colombia del sector cosméticos
2011

Numero de Empresas

§ Empresas Extranjeras

® Empresas Nacionales
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COMERCIO EXTERIOR
En los afios 2000 a 2012, las exportaciones colombianas de Cosméticos y Articulos de Aseo
aumentaron un 18,6% seglin la EAM4 del DANE, pasando de US$114 millones a USD$884
millones, cifras que no incluia las posibilidades que se abren con los tratados de libre
comercio vigentes con Estados Unidos, Europa, México, Chile, CAN, y Mercosur, para €
tema del sector de cosmeéticos.
Colombia actualmente en pro de meoras en inversion y comercio con otros paises del
mundo, ha Fortalecido temas en cuanto a su posicion estratégica, 1o que le permite tener
ventgjas competitivas sobre paises de la region latinoamericana, facilitando la carga,
fortaleciendo los acuerdos comerciales, y ofreciendo bajos costos en los fletes, maritimos
para el transporte de carga, hacia mercados de Suramérica, Norteamérica, y Centroamérica.
Segun datos Proexport, en comparacion con laregion una gran ventgja frente al servicio de
importaciones y exportaciones que facilita muchos de los tratados de libre comercio.
Los acuerdos comerciales de Colombia y otros paises del mundo se ven beneficiados con la
calidad de la educacion de los ultimos afios, 1o que convierte a pais en uno de los més
competitivos de Latinoamérica, lo cua que le genera tranquilidad a inversionista que
quiere hacer negocios. El TLC con Estados Unidos representa una oportunidad importante
para el sector de Cosméticos para Colombia, hay un fuerte vinculo econémico, y reglas de
juego claras, lo que permitiria el aprovechamiento de nichos de mercado especificamente en
los productos que cobija el acuerdo. Segun la oficina para el aprovechamiento del TLC con
Estados Unidos, un porcentaje importante de los productos del sector, ya tenian ingreso
libre de arancel a mercado norteamericano antes de entrar en vigenciaa TLC.

Grafica No. 4 Exportaciones e Importaciones de cosméticos y articul os de aseo 2000-2012

Exportaciones e Importaciones de Cosmeticos y Articulos de Aseo
2000-2012 -USS Millones

w—Exportaciones =—=Importaciones

640

123 48 7 e

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
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En € total de exportaciones Unicamente de Cosméticos se registra una cifra de alrededor de
3.465 millones de ddlares, para € periodo 2000-2012 (U$542,6 millones en 2012). El valor
restante pertenece a productos de Aseo los cuales no se detallaran en este documento. A
continuacién se observa € total de exportaciones realizadas por € sector de Cosméticos en
millones de ddlares en cada afio.

GraficaNo. 5 Exportaciones de cosméticos 2000-2012 US$ Millones

Total Exportaciones Colombianas del sector USD
2000-2012

Afio Cosméticos
2000 48,932,515
2001 69,859,081
2002 87,532,167
2003 88,099,457
2004 118,888,139
2005 175,665,062
2006 240,808,431
2007 326,881,738
2008 426,247,208
2009 413,482,434
2010 410,548, 307
2011 517,903,414
2012 542,563, 148

El principa destino de las exportaciones colombianas de cosméticos es la region
latinoamericana, destacandose Venezuela, Perl, y Ecuador. La produccion colombiana
sigue siendo dinamica y los acuerdos comerciales permiten que estos paises sean grandes
destinos paralos productos del sector.

GraficaNo. 6 Principales destinos de | as exportaciones del sector 2012

Principales Destinos de las Exportaciones del sector (%)
2012

Hicuador MPerd WVencruvela HWMéxico M CostaRica HChile WResto
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GraficaNo. 7 Principales paises de origen de las importaciones colombianas 2012(%)

Importaciones Colombianas % 2012

B México

M Estados Unidos
& Brasil

M Francia

W Pera

W Argentina
uEspana

W Alemania

uCanada

kdChina

A nivel mundial el sector de Cosméticos y articul os de aseo registré una positiva dinamica.
Segun Euromonitor, pasd de US $368.381,8 millones en 2000 a US $738.632,6 millones en
2012, registrando una variacion de 5,9%. Para la region latinoamericana el panorama es
alentador también, el sector de Cosméticos crecio a una tasa del 8% anua entre 2000 y
2012 Productores, exportadores, importadores y empresarios esperan que e crecimiento
parael total de 2013 del sector en Latinoamérica sea del 17% aproximadamente.

Grafica No. 8 Principales mercados mundiales cosmeticos

Mercado Mundial Cosméticos

M Asia Pacifico ® Australia W Europa Oriental
M America Latina M Africa y Medio Oriente & America del Norte

R

S— ] %%

u Europa Occidental

5%
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Hoy se observa en los habitos de los colombianos una tendencia de cuidado personal, tendencias
de una vida sana, gercicio, alimentacién sana y productos que eleven el estatus, la bellezay la
apariencia de las personas, recursos que son utilizados por las empresas para desarrollar un mayor
nimero de productos, segmentar a su consumidor, saber cuéles son sus preferencias, y satisfacer
sus necesidades.

Las exportaciones desde Colombia hacia otros paises de la regidn consolidan al pais como una
potencia regional en el sector. Se requiere e fortalecimiento de la cadena productiva desde |a
investigacion de bases e ingredientes naturales locales que aprovechen la inmensa riqueza en
biodiversidad del pais, mientras de manera paralela se hace un esfuerzo grande para lograr que
sean protegidos intelectuamente, asi como e fortalecimiento del desarrollo de empagues, disefio
de los mismos y la construccion de marcas nacionales con proyeccion internacional, si se quiere
gue este sector se proyecte internacionalmente y se consolide como de clase mundial.

El TLC con Estados Unidos representa una oportunidad importante para el sector de Cosméticos
Para Colombia, especialmente en productos como preparaciones de perfumeria, tocador o
Cosmética, depiladores, y disoluciones para humectaciéon de lentes de contacto. Es claro que
existen muchas oportunidades para este sector y la gran mayoria de ellas estdn concentradas en €
aprovechamiento gque hagan los empresarios del sector en la biodiversidad que tiene €l pais,
incluyendo en sus productos todo € enfoque de productos naturales, sanos, antiaérgicos y
ecol 6gicos.

VENTAJASDEL PRODUCTO

1. El pais no posee grandes ni representativas industrias dedicadas a la produccion de
articulos realizados a base de cabello humano, no se tiene ninglin registro de exportacion
de este tipo de articul os por parte de Colombia; dandonos una ventaja a nivel nacional; las
pocas compafias que se encuentran en el pais solo abastecen a territorio nacional sin
incursionar en mercados extranjeros.

2. El cabello largo en mujeres principalmente en ciudades como Medellin y Cali es algo
predominante, no pasa de moda, y se ha vuelta muy comin la venta de este pues se esta
pagando por una melena de mas o menos 25 cm unos aproximado $ 500.000 segun su
estado y con los indices desempleo y fata de oportunidades, se ha vuelto en un recurso
“rapido” para adquirir un dinero extra.

3. Cada afio, cerca de 14 millones de personas en todo € mundo se enteran de que tienen
cancer y 8 millones fallecen como consecuencia de la enfermedad. Aunque esta es un
ventgja que no deberia exigtir, las pelucas peluquines flequillos y deméas hacen més
humano todo este proceso tan dificil que deben afrontar.

4. Laalopeciaandrogeénica que afecta a miles de personas en todo el mundo

5. Las pelucas siempre han estado en toda nuestra historia desde los antiguos egipcios hasta
las estrella de la musica de este siglo es una hermosa manera de cambiar.

6. Latasade rentabilidad de laindustria es en promedio de 11.5% anual y tiene promedio de
5.42% E.A detasalibre de riesgo.
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Moreno, J (2014)
Lapatria (2014)

DESVENTAJASDEL PRODUCTO.
1. Lafuerte competencia con paises como lachina
2. lapocarecoleccién de materia prima para un pedido muy numeroso

COMPETIDORESDEL PRODUCTO.
1. Lasnuevas tecnologias de trasplantes de cabello
2. El tatuado del cabello para crear unailusion de este
3. Lafibras sintéticas utilizadas paralas pelucas

Un Estudio PROPAIS (s. f.)

3.10 Conocimientos paraentrar en el Negocio
HAGA UNA LISTA DE LOSCONOCIMIENTOS MIiNIMOS, para esto:

Considere todas aquellas areas del conocimiento en las cuales se requiere algiin conocimiento
para desarrollar la idea de negocio. Considere lo técnico, administrativo, comercial, legal o
cuaquier otro. Nota: se puede contestar este punto una vez terminados los diferentes

estudios.
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4. ANALISISDEL MERCADO
4.1 Objetivos de Mercadeo
OBJETIVOSCORTO PLAZO:

e Publicidad, cadenaradial, television, vallas publicitarias.

e Excelente servicio a cliente y productos hechos a la medida de cada necesidad de
nuestros clientes.

e Estar en constante adaptacion alos cambios en € entorno, por gemplo, alamoda o en los
gustos cambiantes de los consumidores.

e Hacer de nuestros productos, la mejor opcién para los consumidores, siempre mejorando
para ofrecer no solo calidad sino también confianza.

OBJETIVOSMEDIANO PLAZO:

e Ser muy eficientes y tener eficacia en |0s procesos, para sostener nuestra marca como la
numero 1.

e Ofrecer productos asequibles para el publico en general.
e Disminuyendo costos de produccion.

e Promociones, aumentar las ventas ano tras ano.

OBJETIVOSLARGO PLAZO:
e A travésdeinnovaciony calidad.
e Constante mejoramiento.
e Excelente servicio.

e Competir en e mercado mundial, con precio y calidad.

4.2 Descripcion del Portafolio de Bienesy/o Servicios

Las pelucas de la compania EL ARTE DE DALILA S.A.S son disefiadas a medida, estilo y color
de su preferencia, con o sin raya de piel, implantadas con efecto de cuero cabelludo o con
implantes clasicos, cabello 100% natural, estrictamente seleccionado y de calidad superior, las
cuales tienen mayor durabilidad y se pueden brushinar, cortar, peinar, tinturar, planchar y lavar
ademas de lucir natural comoda sin ser perceptible.

Como sabemos que cada mujer tiene un estilo diferente, tenemos un tipo de peluca para cada una
dedla
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SENSUAL BLONDE
Pelucas rubias naturales, que dan una
aparencia juvenil y divertida estilizando
facciones, largas hasta los hombros con
capas recortadas.

Largo: 25 cm Ref: 9212

LATINA CHESTNUT
Pelucas que muestran lo dinamica y

hermosa que eres; posee capas de
cabello liviano dejando que tu nueva
cabellera fluja con el viento

Largo: 25 cm Ref: 9213

ROMANCE
Peluca con referencias de variados
colores; clasicos y de fantasia, posee
capas largas y una franja suave que
permite manejarla de forma versatil.

Largo: 30 cm Ref: 9214

esumero/} '
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AGELESS
Peluca con un disefio clasico y una
moderna terminacion de variados
colores; clasicos y de fantasia.

Largo: 15 cm Ref: 9215

SEDUCTIVE
Peluca de cabellos ondulados, de
variados colores; clasicos y de fantasia,
de capas largas, sedosas con un estilo
muy moderno.

Largo: 30 cm Ref: 9216

UNCONDICIONAL
Peluca que te dara seguridad en tus
movimientos, por su practico y
elegante disefio; de variados colores,
clasicos y fantasia.

Largo: 16 Ref: 9217

esumero/} |
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IMPECABLE
Peluca de diseno elegante con
acabados modernos, de variados
colores; clasicos y de fantasia.

Largo: 16 cm Ref: 9218

PASSSIONATE
Peluca divertida, que brinda un
volumen excelente por sus disefio en
ondas e iluminaciones; en diversos
colores; clasicos y de fantasia.

Largo: 25 cm Ref: 9219

%volumen.

Ref.: 01

Pelucasin Gorra: Esta pelucaes mas livianay menos calurosa que una de gorra estandar
debido a modo a que esté hecha. Estatiene tiras verticales de tela de encaje, bien espaciadas una
delaotra.

Ref:02

Gorrade Monofilamentos: Estas son hechas de una telafina, respirable que permite que se vea
un poco tu cuero cabelludo. Esto hace a que luzcan las més naturales de todas las gorras. Esto se
debe a que cada cabello es atado a mano, de modo que €l pelo en la corona pueda ser separado o
cepillado y todavia parecera totalmente natural . Esta gorra es muy recomendable si sufres de una
pérdida de cabello parcial o total, siendo también la mas suave de todas y amable con cueros
cabelludos sensibles.

GARANTIAS: nuestros productos tienen garantia de 1 afio, por defectos de fabrica, malos

gjustes y decoloraciones.
OBSEQUIO PARA NUESTROS CLIENTES: dos (2) limpiezas totales de la peluca con

keratinas para su cuidado.
s 24
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CREACION DE NUESTRO PRODUCTO
1. Seelaboran patrones con medida de cabezas de mujeres de 15, 30 y 60 afios, con €lo

construir laarmadura en funcién de la peluca que se pretende realizar.

2. Seleccionar y preparar € cabello, seguin su naturaleza, en funcion del tipo y color dela
peluca que se pretende obtener.

3. Repolarizar con keratinas para su mayor duracion y estabilidad en todo el proceso de
ondulacion, tintura.

4. Redlizar las operaciones de picado, € entretejido y sujecion del pelo alaarmaduraparala
confeccion de la peluca

5. Peinado con utensilios especializados para su cuidado; como |os peines hecho con fibras
naturales como el pelo ardilla, que evita el quiebre.

6. Terminaciones del postizo paralaventa.

MEDIOS DE PRODUCCION
Telabramante, aguja palillero, pelo, tul, malla, recipientes resistentes al calor, infernillo,
tenacillas, hormas, hilo de posticeria, papel paraplantillasy cardas.

PROCESOS, METODOSY PROCEDIMIENTOS
Procedimiento de manufacturacion de pelucas y postizos; técnica de picado, técnica de entre
tejido, técnica de cosido, método de toma de medida.

EMPAQUES

PRIMARIO: tularealizada con 50% algodon y 50% poliéster €l cual permite larespiracién del
producto, de aproximadamente 35 cm de largo

SECUNDARIO: Cagade cartdn color blanco plegable con cierre magnético

Caracteristicas: Reciclable

Manejo de Impresion: Grabacion en relieve, Laminacion brillante, Laminacion de Matt, Sellado
CapaULTRAVIOLETA.

Accesorio: Boton de metal, 2cm ancho de cinta de raso, iman

I magenes:

i

Img.1 Img. 2 Img. 3

EMBALAJE: Paletizada, con 246 cgjas cada pallet, con un peso aproximado de 307,5 kilos,
embuelto en plastico (strech) y zunchado con cintas pec.

esumero"?
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TRANSPORTE : Se puede enviar en cuaquier medio de transporte ( aereo, terrestre, maritimo,
ferreo).

4.3 El Mercado Meta delos Bienesy/o Servicios
431 ElMercadoMeta

Los productos tipo exportaciéon de EL ARTE DE DALILA SA.S estan dirigidos a las
poblaciones y ciudades del sur de estados unidos especificamente de raza negra, Ilegando
directamente a distribuidores locales en tiendas de belleza y cadenas de barberias y peluquerias,
yaque es en e sur de estados unidos donde se concentra la mayor poblacién afroamericanay que
a su vez cuenta con un mayor indice de ingresos ya que son las ciudades con mayor
productividad en los meses del afio debido a que € invierno no los afecta tan directamente y son
ciudades que por su importancia y evolucion sociocultura tienden a la mayor adquisicion en
productos de estética personal. Otro de los factores por los cuales nos enfocamos en las ciudades
del sur es que son estas las ciudades de mas fécil acceso para nuestro proceso logistico, las
ciudades a atender seran.

Ciudad Poblacion
New Orleans 1.124.345
Florida 2.471. 730
Miami 1.474.613
Atlanta 1.168.998
New york 3,234. 165
Texas 2.493. 057
New Y érsey 1.211.750
Cadlifornia 2,513,041

L os factores socio econdmicos estdn muy ligados ala preferencia de la calidad por nuestro
producto, ya que aunque esta enfocado a personas con nivel adquisitivo medio-alto, no es
un producto inaccesible por la demas poblacion debido a que nuestros precios dependen
delacomplgjidad y material utilizado parala elaboracion del producto. Caso diferente ala
edad que va desde los 12 afios como edad minima, atendiendo la demandafemenina. La
moda, las tendencias, € clima, e poder adquisitivo, calidad del producto, servicio a
cliente.

Rastogi, S., Johnson, T. D., Hoeffdl, E. M., & Drewery, M. P. (Septiembre, 2011)
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4.2.2. Estudio del Mercado Consumidor
a) Objetivosde estudio del mercado consumidor

Objetivos a corto plazo.

Queremos que laimagen del producto a nivel de calidad esté presente en todo momento,
desde su empaque y presentacion hasta su uso y perdurabilidad durante e tiempo.

Queremos ademés que e producto satisfaga a nuestro consumidor final en aspectos como
el estado del tiempo (clima) que es bien sabido que afecta la apariencia del producto y por
ende su perdurabilidad en € tiempo

Obj etivos a mediano plazo.

Se quiere generar la idea o la imagen mental de que nuestro cabello no tiene ningln
componente artificial y que es proveido por personas en excelente estado y condicién
alimenticiay esto les dard a nuestros clientes una mejor concepcion del producto

Fidelizar anuestros clientes con la ofertadel precio y lavariedad de texturas y colores, ya
gue nuestros productos son de facil intercambio y no usan ningun tipo de adhesivo en caso
de adquiera nuestro producto por extensiones.

Objetivos alargo plazo.

Cambiar laimagen que aln persiste en que las pelucas y extensiones son productos de 5ta
y que solo son usados por personas con e llamado cabello rebelde o personas de color,
por el contrario se busca posicionar € producto como un accesorio de calidad y posicion
econdmica alta y que sea una solucion a las necesidades de cambio en apariencia en las
mujeres.

Implementar tecnologia para evitar o minimizar el riesgo del uso del producto que es un
temor permanente en las personas que lo usan, en otras palabras que e producto
desempefie su funcion pero que se minimice en lo posible lafalsa apariencia del mismo.

Incremento en |os precios de |os productos en un 2%
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Variablesparalosclientes futuros

La competencia

La confiabilidad sobre lamarcay su procedencia
Laaparienciadel producto

Lapublicidad

La Recordacion de marca

Pentti Routio (2007)

b) Mediosatravésdeloscuales serealizd e estudio del Consumidor

Los medio que se eligieron para hacer este estudio fueron entrevistas redlizadas en 14
peluquerias y distribuidores minoristas de la ciudad las cuales se relacionan a continuacion y se
adjuntaron los formatos originales de la encuesta para soporte de la misma.

Rose skin

Jungla

Delaosa

Artey estilo
Lapelugueriade Mario
Arte'y glamour
Latiendadel peluguero
Labodegadel peluquero
Free style

Secuest barbery

Diana peluqueria

Risosy risos
Labarberiade Carlos
El corte de Frank

c) Aplicacion delaMedios

Las encuestas sobre la venta y utilizacion de pelucas y extensiones de cabello natural se realizo
en las diferentes peluquerias y distribuidores del centro de la ciudad, mas exactamente a las
personas encargadas de la venta y las personas gque se dedican a la implementacion del  producto
en sus clientes habituales y nuevos, a continuacion detallamos un gemplo del formato que
usamos para esta encuesta.
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EJEMPLO DE ENCUESTA

TIPO DE NOMBRE DE | ACTIVIDAD NOMBRE DEL | HACE USO
DISTRIBUIDOR | LA ECONOMICA | ENCUESTADO | DEL
SOCIEDAD PRODUCTO?
minorista Peluqueriay Fanery sierra
Artey glamour | estetica s
QUE PERSEPCION | PERSEPCION | CUAL ESEL PORQUE?
GARANTIAS DEL COSTO DE LA MAS
TIENE O CALIDAD VENDIDO Pocas personas
OFRECE? Muy alto con calvas
Muy buena Las extensiones
No lo sabe
TIENES EL QUIENESSU |ENQUE HA TENIDO
CLIENTES PRODCUTO PROVEEDOR? | EDADESHAY | PROBLEMAS
FIJOSPARA EL | ESDE FACIL MAS CON EL
PRODUCTO? ACCESQO? DEMANDA PRODUCTQO?
un distribuidor DEL
Si, cas siempre no siempre, s mayorista PRODUCTO? | s € producto
es natural no es muy
Entrelos 20 en delicado porque
adelante no se puede
lavar

d) Resultadosdéd estudio delosconsumidores

Poblacién Consumidora

La poblacion consumidor a de los productos del ARTE DE DALILA S.A.S. son personas de
estrato social medio-alto “mujeres” de los estados unidos de Norteamérica que van desde los 12
anos de edad que cuentan con la capacidad de adquirir e producto que va desde los US$782.20 —
US$900.34 aproximadamente, son personas de tés negra con cabellos rebeldes y con la necesidad
de dar un poco de control a su cabello o simplemente un cambio de apariencia, también se esta en
la capacidad de la venta de pelucas completas para personas que por una u otra razén la necesiten.
Teniendo como base las estadisticas de empleo y salarios de mujeres afrodescendientes quienes
tiene mas libertad econdmicay pueden realizar este tipo de compras.

Trabajo - Las mujeres negras son mucho menos propensas a ser amas de casa las mamas que
cualquier otro grupo. En la fuerza de trabajo, € 28 por ciento de las mujeres negras trabajan en
la industria de servicios, tradicionalmente un sector de bajos salarios, mientras que el 20 por
ciento de las mujeres blancas se encuentran en ese sector. ES este grupo de mujeres que tanto

esumero';
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republicanos como demdcratas, pero especial mente los demdcratas, se dirigen en los 2014
examenes parciales.

Labor Force Participation Rates of Mothers, 20122

With Children 6to 17 With Children Under & With Children Under 3
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Source: LS. Department of Labor, Labor Force Characteristics by Race and Ethnicity, 2012, Table 11.

Ya que lo que queremos es atender a clientes finales habituales debemos mantener un constante
inventario de producto de alta calidad ya que es € més vendido, pero eso es el méas costoso y los
criterios de calidad son mucho més atos, ademas nuestro producto no depende de temporadas ni
de la moda, por lo tanto su volumen de venta se mantiene constante entre distribuidores
mayoristas y minoristas.

Oficinadel Censo de EE.UU (Enero 2014)

> 30
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Determinacion de la Demanda
Encuesta realizada con las nifas de servicio a cliente de TDM GIRARDOTA

ANALISIS DE POBLACION
CONSUMIDORA

25

20 -
cantidad de 15
mujeres en
cuestadas 10
5 - . .
M Seriesl
0 = T T T T -_\

pelucas mundo procesos el arte de nacional
sistemas pelucas capilares dalila de
sarmiento pelucas

marcas del mercado
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44 E| Mercado Proveedor

441 Proveedores

Para e correcto funcionamiento del departamento comercia de la compafiia EL ARTE DE
DALILA S.A.S.se hace necesariala adquisicion de los siguientes bienes e inmuebl es.

PRACTIMAC REF:

ESCRITORIOS P aae oL b 18114 HOME CENTER 5| $189.000| $949.500
ASENTI PRESIDENTE

SILLAS NEGRASRECLINABLES | HOME CENTER 5| $149.900| $749.500
REF: SKU 161203
HEWLETT PACKARD )

comMPUTADORES | REoTT PAS EXITO 5| $999.000| $4.995.000

TELEFONOS ACATEL REF: TEMPORIS25 | EXITO 5] $25900| $120.500
SAMSUMG

'\S" ULTIFUNCIONALE | per-sox3405X AX EXITO 2| $269.000| $538000
PLU-775950
INVAL ZURI AR2X2 REF-

ARCHIVADOR 00 oL e EXITO 1| $169.900| $169.900

TOTALES 23| $1.803.600 | $7.531.400

ARRIENDO

ESPACIOS
URBANOS

$240.000

esumero/} |
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e Servicios necesarios para el funcionamiento

DIVISION DE SERVICIOS POR
ELECTRICIDAD MT2Y CONEXIONES DE 320 $175.000
MEDICION DE FUENTES DE
AGUA AGUA $ 60.000
MEDICION POR FUENTES DE
ALCANTARILLADO |DESAGUE $ 15.000
INTERNET PLUS COBRO DE UN SOLO EQUIPO
EM PRESARIAL EN EL AREA COMERCIAL UNE $6.500
CUBRIENDO EL TOTAL DE LA
MERCANCIA, MATERIA PRIMA
SEGURO TOTAL Y EQUIPOS SURAMERICANA $ 75.000
TOTALES $331.500
e Utensilios necesarios para servicios generaes
CAFE EN BOLSA
LA BASTILLA * 2
CAFE KILOS EXITO 1| $17.280 $17.280
AROMATICA
JAIBEL SUR
CAJA *20
AROMATICA SOBRES EXITO 2 $2.900 $5.800
REFRESCO
AZUCARADO
NARANJA MARC
POLVO PARA A PROPIA EXITO
BEBIDAS * 1 KILO EXITO 1 $3.110 $3.110
VASOS
DESECHABLES
DE 3.5 0ONZ
MARCA PROPIA
VASOS EXITO * 100
PLASTICOS VASOS EXITO 1 $8.037 $8.037
VASOS
DESECHABLES
DE 2.5 ONZ
MARCA PROPIA
VASOS EXITO * 100
PLASTICOS VASOS EXITO 1 $5.670 $5.670
JABON LAVA
JABON PARA PLATOSLAVA *
PLATOS 1000 GR EXITO 2 $4.050 $8.100
ESPONJAS PARA | ESPONJAS
PLATOS BONBRILL * 4 EXITO 1 $2.200 $2.200
DETERGENTE
ENZIMATICO
JABON EN MIX CITRICOHIT
POLVO * 2,700 GRAMOS | EXITO 1 $8.650 $8.650
>
esumero
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LIMPIA AREAS

LIMPIA FROTEX * 500

PAREDES GRAMOS EXITO 1 $8.300 $8.300
LIMPIADOR

LIMPIADOR DESINFECTANTE

DESINFECTANTE | *3 LITROS EXITO 1 $6.300 $6.300

LIMPIADOR LIMPIADOR *3

AROMATIZANTE |[LITROS EXITO 1| $13.870 $13.870
JABON PARA
MANOS

JABON PARA EQUILITY *2

MANOS LITROS EXITO 1 $8.994 $8.994
ESCOBA
ECONOMICA

ESCOBA VANIPLAS EXITO 1| $10.380 $10.380
TRAPERO DE
MECHAS LA

TRAPERO NEGRA EXITO 1| $19.450 $19.450
RECOGEDOR

RECOGEDOR BELLA LUZ EXITO 1 $3.950 $3.950
AEROSOL
MANZANA-
CANELA AIR

AMBIENTADORE [WICK * 35

SEN SPRAY GRAMOS EXITO 1 $7.100 $7.100
TOALLASDE

TOALLASDE MANOS FAMILIA

MANOS * 500 METROS EXITO 1| $20.000 $20.000
PAPEL

PAPEL INDUSTRIA

HIGIENICO FAMILIA EXITO 1| $22.000 $22.000

TOTALES 20| $172.241| $179.191

Almacenes Exito (2014)

0d4cab79-c02f-4c37-9d20-06b8cal2251b — ESUMER - Carlos Mario Morales C
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e Personal requerido

DESARROLLO DE
GESTION

DIRECTOR COMERCIAL Y

COMERCIAL | ADMINISTRATIVA 1| $2.600.000 $0| $260.000| $234.000 $853.580 [ $3.947.580

MANEJO DE BASE
DE DATOS,
CONTROL Y
PRESENTACION

ANALISTA DE CIFRAS
COMERCIAL | COMERCIALES. 1| $1550.000| $72.000| $155.000| $139.500 $508.865| $2.425.365

FACULTADA
PARA ASISTIR A
LA DIRECCION
COMERCIAL EN
LA RECOLECCION
Y CUSTODIA DE
CLIENTES
ASISTENTE 1 | NUEVOS. 1| $1.000.000 $72.000| $100.000 $90.000 $328.300( $1.590.300

FACULTADA
PARA ASISTIR A
LA DIRECCION
COMERCIAL EN
LA RECOLECCION
Y CUSTODIA DE
CLIENTES
ASISTENTE 2 | NUEVOS. 1| $1.000.000 $72.000| $100.000 $90.000 $328.300( $1.590.300

FACULTADA
PARA ASISTIR A
LA DIRECCION
COMERCIAL EN
LA RECOLECCION
Y CUSTODIA DE
PRACTICAN | CLIENTES

TE NUEVOS. 1 $ 750.000 $ 72.000 $ 75.000 $67.500 $246.225( $1.210.725

TOTALES 5| $6.900.000| $216.000( $690.000| $621.000| $2.265.270( $10.692.270

4.4.2 Estudio del Mercado de Proveedor
a) Variablesestudiadasdel mercado proveedor

Los insumos, muebles y enseres adquiridos para e correcto funcionamiento del departamento
comercia de la compafiia EL ARTE DE DALILA S.A.S. serén adquiridos en su totalidad en
almacenes de cadena reconocidos, los cuaes nos suministraran la respectiva garantia de los
mismos y ademds se tomaron en cuenta la calidad, la oferta del “Precio” y su disponibilidad en

35
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comparacion con otras cadenas de almacenes. Las garantias extendidas de |os productos dependen

estrictamente de su naturaleza y correcto uso.

b) Mediosatravésdeloscualesserealizo el estudio del mercado proveedor

Los medios por los cuales se redizo € estudio de enseres e insumos para € departamento
comercial se realizo en las paginas de pedidos y sitios web de las cadenas “home-center y

almacenes éxito”

c) Aplicaciéon dela Medios

La aplicacion de los medios para € estudio de los proveedores se realizo mediante sitios web de
los almacenes de cadena como “hogar y moda, almacenes flamingo, jumbo, almacenes éxito y
home-center” siendo los dos ultimos los més convenientes por su bgja oferta del costo y

disponibilidad.

d) Resultadosdel estudio delos proveedores

Luego del estudio de proveedores de enseres y equipos para € correcto funcionamiento del area

comercial se adquirieron los siguientes bienes e inmuebles.

45 EIl Mercado Competidor
45.1 Competidores
COMPETIDORESNACIONALES

NOMBRE
. SISTEMAS, JAIRO SARMIENTO E HIJOS
. PROCESOS CAPILARES
. EL MUNDO DE LASPELUCAS
. NACIONAL DE PELUCAS
. PELUCASDE EXTENCIONESIVONN PLAST
. MUNDO EXTENSIONES
. KIROS TRADING
. DCE BELLEZA
. EXTENSIOMANIA
. PLATINUIM HAIR

esumero"?
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CUIDAD
BOGOTA
BOGOTA
MEDELLIN
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
BOGOTA
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ASY MAR EXTENSIONES
HAIR IMPLANT
COLOMBIANA DE EXTENSIONES

COMPETIDORES EXTRANJEROS
NOMBRE

BERGMANN GmbH &CO.,LTD
GFH GESELLSCHAFT FUR HAARASTHETIK
GISELA MAYER
KERLING INTERNATIONAL HAARFABRIK GmbH
TOLLE-UND-LOCKE
LA PERUCA
YOUR HAIR WORLD
HERZING INTERLOOK AG
OVERSEAS AGENCY
GUPTA ENTERPRISES
HENA HENGMEI HAIR PRODUCT CO.,LTD
HONG KONG COLOR L.Y . COMPANY
CLOUDY HOUSE CO.,LTD
KING KUAN HAIR COMPANY
XUCHANG LEEWIN TRADE CO.,LTD
XUCHANG YONGXING HAIR PRODUCT CO.LTD
XUCHANG SMILY HAIR PRODUCTSCO,,LTD
QUNGDAO LINHUI HAIR PRODUCTS
WIGSBAZAAR HAIR PRODUCTSCO,,LTD
QUINGDAO PREMIUM HAIR PRODUCTSCO.,LTD
YUCHENG HENG YUAN HAIR PRODUCTSCO.,LTD
ESTUDIO CAPILAR JUAN CAMPILLO
ESTUDIO CAPILAR
ELEGANCE HAIR EXTENSIONS

esumero"?
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BOGOTA
BOGOTA
CALI

CUIDAD
ALEMANIA
ALEMANIA
ALEMANIA

ALEMANIA
ALEMANIA
ALEMANIA
ALEMANIA

ALEMANIA

INDIA
INDIA

CHINA

CHINA

CHINA

CHINA
CHINA
CHINA
CHINA

CHINA
CHINA
CHINA
CHINA
ESPANA
ESPANA
ESPANA
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45.2 Estudiodel Mercado Competidor
a) Variablesestudiadas del mercado Competidor

GUANGZHOU CITY PANYU DISTRICT DASHI YUANYING ARTS & CRAFTS

FACTORY

Guangdong, China (Mainland)

Comercio y Mercado
Mercados principales:

Tamafio seglin ventas:
Porcentaje de exportacion:

Condiciones Comerciales
Aceptados Condiciones de
expedicion:

Aceptado Moneda de pago:

Aceptado €l tipo de pago:
Puerto més cercano:

Capacidad Comercio
L enguaj e hablado:

NUmero de trabajadores en
el Departamento de
Comercio:

Promedio de tiempo de

gjecucion:

Modo de exportacion:
Guangzhou (s. f.)

OVERSEASAGENCY
Tamil Nadu, India

11,11% Nacional

11.11% el sur de Europa
11,11% Europa Occidental
11,11% Asiadel Este
11,11% el sudeste asiético
11.11% Europadel Este
11,11% Américadd Sur
11,11% Américadel Norte

EE.UU. $5 millones - EE.UU. $ 10 millones
81% - 90%

FOB, EXW, entrega expresa

USD, EUR, JPY, CAD, AUD, HKD, CNY
T /T, Western Union, Cash

Guangzhou

Inglés, Chino, Japonés
3-5 Personas

15 Dia(s)

Uso de un agente

esumero'?
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Comercio y Mercado

Mercados principales: 20,00% Europa Occidental

20,00% Africa

20,00% Américadel Sur

40,00% Américadel Norte
Tamafio seguin ventas: EE.UU. $ 1 millon - EE.UU. $ 2,5 millones
Porcentaje de exportacion:  91% - 100%

Condiciones Comerciaes

Aceptados Condicionesde FOB, entrega expresa
expedicion:

Aceptado Monedade pago: USD, EUR, CAD, GBP

Aceptado €l tipodepago: T /T, MoneyGram, Tarjeta de crédito, PayPal, Western Union

Puerto maés cercano: Chennal
Capacidad Comercio
Lenguaje hablado: Inglés

NUmero de trabajadoresen  6-10 Personas
el Departamento de

Comercio:

Promedio de tiempo de 6 Dia(s)
gjecucion:

Overseas Agency (s.f.)

HENA HENGMEI HAIR PRODUCT CO.,LTD
Henan, China (continental)

esumero‘?
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Comercio y Mercado

Mercados principales:

Tamarfio segun ventas:

Porcentaje de exportacion:

Condiciones Comerciales

Aceptados Condiciones de
expedicion:

Aceptado Moneda de pago:

Aceptado € tipo de pago:
Puerto més cercano:

Capacidad Comercio

Lenguaj e hablado:

NUmero de trabajadores en
el Departamento de
Comercio:

Promedio de tiempo de
gjecucion:

Modo de exportacion:

Hena Hengmel Hair (s.f.)

2,00% Oriente Medio
3,00% Europa Oriental
5.00% Américadel Sur
90,00% Américadd Norte

EE.UU. $ 50 millones - EE.UU. $ 100 millones

91% - 100%

FOB, entrega expresa

usD
T/T,L/C, PayPa, Western Union, fideicomiso

QINGDAO, GUANGZHOU

Inglés, chino, coreano

6-10 Personas

15 Dia(s)

Tenemos poseer la Licencia de Exportacion

Numero de Licencia de Exportacion: 00946444
Export CompanyName: HENAN Hengmei HAIR PRODUCT CO, L1

SISTEMAS, JAIRO SARMIENTO E HIJOS
Empresa Colombiana, tiene un excelente servicio viaemail, larespuesta alas preguntas fueron

40
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respondidas oportunamente, el valor promedio de las pelucas es de 1°600.000, en tono cobre 20
cm debajo de la nuca con corte en capas con capul.

GISELA MAYER
Empresa Alemana, tiene pelucas de excelente calidad, aun precio asequible, el valor promedio de
las pelucas es desde 150 euros hasta 1000

Caramdlito (2012)
GisdlaMayer (s.f.)

LA PERUCA

Empresa Alemana, contiene gran variedad de productos, muy buen servicio virtual, facil acceso, €
precio promedio de las pelucas esta entre 500 euros 'y 1700

LaPeruca(s.f.)

TOLLE-UND-LOCKE

Empresa Alemana, gran cantidad de productos, diferente longitud, precios, calidad, tiene un vaor
promedio de las pelucas que va desde 349 euros,1400 euros, 3500 euros

TolleUnd Locke(s. f.)

YOUR HAIR WORLD ( DESDE 66 EUROS, 290 EUROS)

Your Hair World (s.f.)
b) Estrategiasy medios para €l estudio del mercado competidor

Los estudios fueron realizados a traves de cotizaciones, nivel de ventas, estados financioneros,
capacidad comercial, modalidad de exportacion.

c) Aplicaciéon delaMedios

d) Resultadosde Estudio dela Competencia

4.6 El Mercado Distribuidor

41
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4.6.1 Distribucion

La compafia EL ARTE DE DALILA iniciara su distribucion enfocandose en 2 métodos de
distribucion como son las ventas por internet y la de distribucion a salones de belleza en las zonas
elegidas; estos método fueron estudiados, y de esa manera elegidos, por la economia en sus
procesosy lafacilidad de distribucion.

Las mejores paginas de anuncios gratis son una oportunidad facil y rapida de vender un producto

por eso nuestra compafia las aprovecho eigiendo las mas visitadas.

-

Anuncios Tablén De, o ¥ o Ty
N | clasificados Anuncios ANUNCIOTOTAL AMUNCIOS. ..
' o CAMPUS .
CASI NUEVO .net E ®nuncio.es
QP Se0uUNdamanQes Clasificados.net Anunciatelo Y Anunciosdiarios
@ uﬂcms tusanunc/os.com planetanuncios 9 HABITAMOS
J [ ] + -
milanuncios I G-V 1 Y- RO Gvisos
Avisosgsif-ic:d:s (?atis' - o
G locasion E@DSI'DCE% <. Bhdoo me f;‘( Ht ia

CLASIFICADOS
'\ai\l ELPAISCOIM

habitacha.com

cladaD

vivastreet..

Clasificados

locanto

adoos..

elCero

Clasies

ANUNCIO .net

CAMBALACHE

Anuncios Gratis

@ quedinunciar.com
‘wrnle pompr sy phyels

CLASIFICADOS es
LAVANGUARDIA

i ol e s s i s Y

. ., 9
videoanuncios..

Numanzia

( /, clasificados
L Y

Santiago, |. ( Noviembre 2012)

La compariia también estudio las paginas més visitadas por los estadounidenses para saber a
cuales de ellas deberiamos enfocarnos y poner a servicio de miles de personas nuestros

42
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http://www.hotanuncio.net/
http://www.tablondeanuncios.com/
http://www.anunciototal.com/
http://www.anuncios.es/
http://www.anundos.com/
http://www.casinuevo.net/
http://www.campusanuncios.com/
http://www.segundamano.es/
http://www.clasificados.net/
http://www.anunciatelo.es/
http://www.anunciosdiarios.com/
http://www.manuncios.es/
http://www.tusanuncios.com/
http://www.planetanuncios.com/
http://www.habitamos.com/
http://www.milanuncios.com/
http://www.anunico.es/
http://www.encuentra24.com/
http://www.evisos.es/
http://www.anunciosocasion.es/
http://www.solostocks.com/
http://www.blidoo.es/
http://www.merkatia.com/
http://www.tuyoes.es/
http://clasificados.elpais.com/
http://www.habitaclia.com/
http://www.cladoo.es/
http://www.vivastreet.net/
http://www.tablonia.com/
http://www.locanto.es/
http://www.adoos.es/
http://www.elcero.com/
http://www.clasies.com/
http://www.anuncio.net/
http://www.cambalache.es/
http://www.mercado.es/
http://www.anunciosfree.org/
http://www.queanunciar.com/
http://www.clasificados.es/
http://www.alamaula.es/
http://www.numanzia.com/
http://www.uclasificados.es/
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productos, dandonos como resultados:

AMAZON.COM: US$177 millones de ventas netas solo en Estados Unidos.
Ebay: US$ 18.400 millones de ventas netas solo en Estados Unidos.
Craigdlist.org: US$ 150 millones solo en estados en Estados Unidos (datos no oficiales).

Paginaweb Rank Pais

Google 1 2 Portalesy buscadores ]
Y ahoo! 2 1 Portalesy buscadores  |EEd
MySpace 3 7 Comunidades &l
YouTube 4 3 Mdusicay Video : 7|
FaceBook.com 5 5 Comunidades : 7|
Live.com 6 4 Internet El
Microsoft Network - MSN 7 6 Portalesy buscadores BT
Wikipedia 8 8 Referencia |
eBay 9 18 Clasificados : 7|
AOL 10 25 Portalesy buscadores B
Craigdlist.org 11 39 Clasificados |
Blogger.com 12 9 Comunidades - 7|
Go.com 13 37 Portalesy buscadores  |EE]
Amazon.com 14 36 Comercio El
CNN 15 48 Noticias El
ESPN 16 58 Deportes El
PhotoBucket.com 17 31 Fotos |
Microsoft.com 18 13 Tecnologia 7|

Crmss:
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http://www.maspopular.com/detalle/2351uo
http://www.maspopular.com/detalle/5645uc
http://www.maspopular.com/detalle/3544ty
http://www.maspopular.com/detalle/5661bg
http://www.maspopular.com/detalle/2013go
http://www.maspopular.com/detalle/3054qj
http://www.maspopular.com/detalle/3458ie
http://www.maspopular.com/detalle/5574oe
http://www.maspopular.com/detalle/1688oy
http://www.maspopular.com/detalle/400fx
http://www.maspopular.com/detalle/1324qg
http://www.maspopular.com/detalle/735il
http://www.maspopular.com/detalle/2330sa
http://www.maspopular.com/detalle/311ax
http://www.maspopular.com/detalle/1160fc
http://www.maspopular.com/detalle/17106gq
http://www.maspopular.com/detalle/3937nw
http://www.maspopular.com/detalle/3339gu

Flickr.com

Comcast

Pensando también en las personas que no son muy diestras con este medio de compra por
internet, la distribucién principalmente en salones de belleza también es una opcién por €elo
elegimos unas de los mas populares salones de belleza de cada una de las zonas elegidas en

19 30

20 100

nuestro estudio de mercado dandonos como resultado.

Fotos

Internet

NEW YORK:
NOMBRE CUIDAD | DIRECCION TELEFONO | E-MAIL
&Hair Lounge New York | 335 E 9th St, NY | +1-212-777-
10003 7718
Seagull New York | West Village +1-212-989-
Haircutters 240 W 10th St, NY | 1807
10014
Greenpoint
Exhibit:A Salon | New York | 182 Driggs Ave, +1-347-725-
Brooklyn, NY 11222 | 4779
East Village
Hair Kuwayama | New York | 406 E 13th St, NY | +1-212-529-
10009 6977
Lower East Side
Dickson New York | 137 Allen St, NY | +1-212-260-
Hairshop 10002 5625
TheLittle Hair East Village +1-212-375-
Shoppe New York | 54 E 4th St, NY | 1004
10003
Chelsea
Kiwa Salon New York | 234 W 27th St, NY | +1-212-620-
10001 3846
East
Dlala New York | VillageAlphabet +1-212-777-
City, 149 Ave A, NY | 5252
10009
Williamsburg - North
Side, 103 Havemeyer
High Horse New York | St, Brooklyn, NY +1-718-388-
Salon 11211 7703

East Village,
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http://www.maspopular.com/detalle/2101nd
http://www.maspopular.com/detalle/1201no

Whistle New York | Alphabet City, 267 E | +1-212-477-
10th St, 0631
NY 10009
TEXAS
NOMBRE | CUIDAD | DIRECCION TELEFONO | E-MAIL
Jazzy Girls | Houston | Alabama, TX | (281)862- jazzygirl softexas.com/
Boutique 77098 8040
Fringe Houston | 2400 W | (281)862- fringehairsalonhouston.com
Salon & Alabama, TX | 8469
Color Bar 77098
Hair Houston | 5632 Richmond | (713) 568-
Corner Ave, TX 77057 | 1719
Hair Ca- | Houston | 3116 Telge St (713) 748-
Tects TX 77054 0414
Marbella Houston | 415 Westheimer | (713) 523- marbellasalon.com/
Spa & Rd, TX 77006 6905
Salon
Lys Beauty | Houston | 2901 Telephone | (713) 923-
Salon Rd, TX 77023 5133
Vertigo Houston | 3208 S Shepherd | (713) 533-
Hair Dr TX 77098 1980
Concepts
Rattler's
Bonnie Houston | 3008 Alabama, | (713) 528-
Beauty Box TX 77004 9905
Etheria Houston | 4444 Montrose | (713) 526- etheriasalon.com/
Salon & Blvd, TX 77006 | 7751
Spa
MIAMI:
| NOMBRE | CUIDAD | DIRECCION | TELEFONO | E-MAIL
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281Miracle
Porfolio Miami Mile  Cora | 305.443.0101 | info@portfoliosalon.net
Salon & Spa Gables, FL
33134
1627 Euclid
Oribe Salon | Miami Avenue, 305-538-8006 | info@oribesalon.com
Miami Beach,
FL 33139
Scott Alan
Hair  Studio,
Stay in | Miami 20504 West | 3059310500 | office@scottal anstudio.com
Touch Dixie
Highway
Aventura FL
33180 US
Isalon Miami View Website | (786)288-
2790 Ne | 2895
187th
910 Sw 73rd
Armin Salon | Miami St (305) 663-
& Spa Florida 33143 | 7171
3339 Virginia
By Miami St Coconut | (786)  302-
Appointment Grove, Fl | 5150
only 33133
2626 SW 9th
Hair Healers | Miami S, Miami | (305)  643- | dania@hairhealers.com
33135 2252
3530 Cord
Europa Hair | Miami Way Suite R- | (305)  720-
Studio 1 2277
Cora Gables,
FL 33145
CALIFORNIA:
| NOMBRE | CUIDAD | DIRECCION | TELEFONO | E-MAIL
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Pico-Robertson
Salon Republic Beverly Hills | 9911 W Pico | +1-310-277-
Blvd, CA 90035 | 8288
Giuseppe Franco | Beverly Hills | 350 N Canon Dr | +1-310-274-
Salon CA 90210 8967
Tom Brophy | Beverly Hills | 9681  Wilshire | +1-310-858-
Salon Blvd, CA 90212 | 8780
Gavert Atelier Beverly Hills | 9666 Brighton | +1-310-858-
Way, CA 90210 | 7898
9677 Wilshire
ZanneLucy Blu | Beverly Hills | Boulevard, CA | +1-310-963-
90212 9341
220-A N Canon | +1-310-274-
Kenworthy Beverly Hills | Dr, CA 90210 9360
Salon
338 N Canon | +1-323-999-
Shirin Hairstyles | Beverly Hills | Dr, 1379
CA 90210
8820 Burton | +1-310-278-
Meche Beverly Hills | Way, CA 90211 | 8930
James Kendall 9635 Brighton | +1-310-858-
Salon Beverly Hills | Way, CA 90210 | 8045
Rossano Ferretti 345 N Canon Dr | +1-310-598-
Hairspa Beverly Hills | CA 90210 6780
NEW JERSEY:
NOMBRE CUIDAD DIRECCION | TELEFONO E-MAIL
Salon  llona 859 Clifton | 07013 973-773-
and Spa New Jersey Avenue Clifton | 5300 salonilona.com
Bangz Hair 23 S. Fullerton | 07042 973-746-
Salon and | New Jersey Avenue 8426 bangz.net
Day Spas Montclair
Hair by
Nedjetti Salon | New Jersey Bloomfield 973-748-0181 | hairbynedjetti.com
NEW ORLEANS:
| NOMBRE | CUIDAD | DIRECCION [ TELEFONO | E-MAIL
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La Riviera
Salon & Spa New Orleans 4506 Shores Dr | (504) 455-4247

9401 Jefferson

Hats Off Salon | New Orleans Hwy , Ste D (504) 738-6128
Sonia & 3204 Edenborn
Bazaar de | New Orleans Av (504) 887-0944
Joley

7701 Hampson
Spa Jolie New Orleans St (504) 865-1318
Afritude Hair 1418 N
Braiding Salon | New Orleans Clairborne Av (504) 949-9995
59 Designz 2339 Louisiana
Beauty & Body | New Orleans Av (504) 570-6013
Boutique
A New Day 2200 San

Beauty Salon | New Orleans Bernardo Av. (504) 947-3181
LLC

A Touch of 7701 Hampson

Beauty Day | New Orleans St (504) 865-1318
Spa

A Touch Of

Elegance New Orleans 1803 Louisiana | (504) 269-5741
Beauty & Av

Barber Salon

4.6.2 Distribucion atravésdeterceros (En caso deser aplicable)

4.6.3 Distribucion atravésdeterceros (En caso de ser aplicable)
a) Definalasvariables que se estudiaron del mercado Distribuidor

Condiciones para vender en AMAZON.COM

Sube gratis tu inventario y productos con herramientas automati zadas
Afade nuevos productos a catdlogo de Amazon

39 EUR a mes + Tarifa por referencia + tarifa variable por venta de articulo
Oferta: 3 meses de subscripcion GRATIS

Logisticade Amazon activada

Condiciones para vender en eBay

esumero'?
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e Los usuarios vendedores pagan un 1.5% de comision a eBay por concepto de venta de los
articulos.

e Los usuarios compradores visitan y usan la pagina del mercado electrénico sin cargo
alguno, totalmente gratis.

e Cualquiera que quiera aprovecharse del sistema 0 de otros usuarios recibe acciones
disciplinarias.

Las condiciones para la venta en salones de belleza; es sobre pedido, dandoles un precio base y
que €ellos dispongan del porcentaje de ganancia que quieren ganar por el articulo en cuestion, no
se requiere tener exclusividad con nuestras pelucas, solo tener una compra constante para realizar
negociacion de precios que sean de total conveniencia paralas partes.

b) Estrategiasy medios para €l estudio del mercado distribuidor

Se redliza la eleccion de mangjar una distribucién por ventas en internet y distribucién a salones
de belleza populares y representativos de la zonas € egidas; guiandonos de las cifras arrojadas de
ventas por sitios més visitados en la internet donde nos muestra que 175 millones de
estadounidenses compran por este medio de manera fécil y cada vez mas segura; y para las
personas menos diestras y poco confiadas del medio, se busco los sitios donde fuese la primera
opcién de busqueda de alguien que quiera una peluca

Se indago por medio de entrevistas, si le darian un lugar a nuestros productos en sus negociosy la
mayoria de ellos fue muy abierto a decir que muy posiblemente, pero que se requeria las
garantias, términos de pago, y compromisos de entrega, para poder trabajar con nuestra
compafia.

c) Aplicaciéon dela Medios

la investigacion fue principamente ayudada por guias sacadas de internet donde nos indicaban
precios y condiciones para entrar a mundo de |as ventas on-line, ademés de darnos bases de datos
de salones y spa de belleza donde se requirié una conferencia via telefénica de sugirio la compra
de pelucas de cabello humano realizadas en Colombia con val ores agregados considerabl es.

d) Resultadosde Estudio del mercado Distribuidor

Fortalezas. medios de distribucién econdmicos y de visita masiva como AMAZON.COM, eBay,
donde se compray se vende de manerarapiday confiable.

Salones de Belleza reconocidos en e mercado, estables con negocios fluctuantes y en
crecimiento.

Debilidades. En AMAZON.COM vy en eBay se publican alrededor de 5.000 productos a dia, €
35% son productos cosméticos y & 3% son pelucas, peluquines y extensiones, enfrentandonos a
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una competencia ardua.

En estos salones de belleza no aceptan vender solo una marca si no que lo hacen con diversas,
donde la competencia es con calidad, servicios pos-ventay precios.

4.6.4 Distribucion Directa (En caso de ser aplicable)
a) Describalos mediosatravésdeloscualesseharaladistribucion del producto

DESCRIBA EL O LOS MEDIOS A TRAVES DE LOS CUALES SE HARA LA
DISTRIBUCION DEL PRODUCTO, paraesto:

Describa la forma como se haré la distribucién; por gemplo: a través de un puesto de ventas,
reparto puerta a puerta, o cualquier otro.

b) Fuerzadeventas
DEFINA LA FUERZA DE VENTA, paraesto:

En unatabla consigne el personal, la cantidad, las competencias y costos del persona que tendra
acargo las ventas del producto o los productos del proyecto.

4.6.5 Mangodelnventarios

El inventario se mangjara de manera controlada para evitar sobre costos en amacenamientos y
defectos del empaque; donde solo se tendrédn 100 unidades de cada referencia, cada 33 unidades
tendrd una referencia de gorros diferente, teniendo un STOCK de 800 unidades.

Cada pedido realizado de menos 10 unidades se debe remplazar de manera inmediata para que el
inventario no tenga complicaciones y se mantenga.

Se debe redizar constante revision de dicho inventario donde se verifique que €
almacenamiento no este provocando la perdida de propiedades del cabello.

4.6.6 Comunicacion

50
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1. Producto:

N
.

SENSUAL BLONDE
Pelucas rubias naturales, que dan una
aparencia juvenil y divertida estilizando
facciones, largas hasta los hombros con
capas recortadas.

Largo: 25 cm Ref: 9212

LATINA CHESTNUT
Pelucas que muestran lo dinamica y

hermosa que eres; posee capas de
cabello liviano dejando que tu nueva

cabellera fluja con el viento

Largo: 25 cm Ref: 9213

ROMAMNCE
Peluca con referencias de variados

colores; clasicos y de fantasia, posee
capas largas y una franja suave que
permite manejarla de forma versatil.

Largo: 30 cm Ref: 9214

esumero/} |
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AGELESS
Peluca con un disefio clasico y una
moderna terminacion de variados
colores; clasicos y de fantasia.

Largo: 15 cm Ref: 9215

SEDUCTIVE
Peluca de cabellos ondulados, de
variados colores; clasicos y de fantasia,
de capas largas, sedosas con un estilo
muy moderno.

Largo: 30 cm Ref: 9216

UNCOMNDICIONAL
Peluca que te dara seguridad en tus
movimientos, por su practico y
elegante disefio; de variados colores,
clasicos y fantasia.

Largo: 16 Ref: 9217

esumero/} '
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IMPECABLE
Peluca de disefio elegante con
acabados modernos, de variados
colores; clasicos y de fantasia.

Largo: 16 cm Ref: 9218

PASSSIONATE
Peluca divertida, que brinda un
volumen excelente por sus disefio en
ondas e iluminaciones; en diversos
colores; clasicos y de fantasia.

Largo: 25 cm Ref: 9219

2.Empaque:
EMPAQUES
PRIMARIO: tularealizada con 50% algoddn y 50% poliéster €l cual permite la respiracién del
producto, de aproximadamente 35 cm de largo
SECUNDARIO: Cgjade cartén color blanco pagable con cierre magnético

Caracteristicas: Reciclable
Manegjo de Impresion: Grabacion en relieve, Laminacion brillante, Laminacion de Matt, Sellado

Capa ULTRAVIOLETA.
Accesorio: Boton de metal, 2cm ancho de cinta de raso, iman

Imagenes
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Img.1 Img. 2 Img. 3

4.6.7 Actividadesde promocion y divulgacion
La publicidad que para nuestra compafia es muy efectiva, son las ferias de belleza y cosmética,
estas son alas que participaremos.

e IMATSNew York 2014: Feriainternacional de maquillaje
NuevaY ork, Estados Unidos - USA. 04.04.2014 - 06.04.2014
En IMATS 2014 New Y ork, se daran cita los mejores profesionales y empresas relacionadas con
el sector, siendo un evento de casi inexcusable asistencia paratodos ellos, tanto por las novedades
gue en ella se podran observar como por |os contactos que se podran establ ecer.

e Congreso Internacional de Estética y Spa 2014 Dallas. The International Congress of
Esthetics and Spa 2014 Dallas,
Estados Unidos - USA. 04.05.2014 - 05.05.2014
En @ congreso internacional de estética y Spa 2014 Dallas, The International Congress of
Esthetics and Spa 2014, se daran cita los mejores profesionales y empresas relacionadas con €l
sector, que nos mostrarén las Ultimas novedades e innovaciones rel acionadas con € mismo en sus
diferentes vertientes.

e Cosmoprof North America 2014 Las Vegas, USA
Las Vegas, Estados Unidos - USA. 13.07.2014 - 15.07.2014
Cosmoprof North America 2014 Las Vegas, contara con una gran participacion internacional, se
solidifica por la presencia de pabellones de paises que dan la perspectiva global sobre las nuevas
tendencias. Vea los actuales contactos de negocios y amigos de la red o para hacer nuevas
conexiones en |0s numerosos eventos especiales planeados a lo largo de los tres dias. Unase a
nosotros en la celebracion del negocio de la bellezal
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4.7  Preciosdelos Productos
4.7.1 Factoresqueinfluyen en la determinacion delos precios de los productos

Los factores que influyen en la determinacion del producto estén ligados a los costos de
comercializacion, salarios, costos fijos y variables, busqueda y adquisicion de las fibras naturales
de cabello, € procesamiento del mismo el empaquey embalaje y los costos de envio.

DETALLESDE DETERMINANCION DE PRECIOS

Precio Entrelos US$782.20 — US$900.34

Cabellos seleccionados, de una excelente
procedencia, re polarizados, tinturados,

Calidad de Producto peinados con productos naturales para evitar
su matrato y empague Optimo para su
durabilidad.

1 afio de garantia, con derecho a dos sesiones

Servicio Post- venta de lavado con queratinas reconstructivas.

Colombia extensiones (s. f.)

55
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Relacion costos de envio:

Fed

Colombia | 2014

cxprass .
w TARIFAS DE EXPORTACION

PARA PIEZAS INDIVIDUALES DE 68 KG 0 MAS
CALCULO DEL PESO DIMENSIONAL

Exportacion | FedEx International Priority® Freight'

Puerta-a-Puerta BB+ 4,00 11.40 11,60 14,60 15.40 15,50 21,80 26,00

Entregar o Retener Envio . N "

s BB 850 10,90 11,00 14,40 1470 1480 | 2070 | 2480

Entregar y Retener Emvio ., 8.20 10,40 10,50 14,00 14,00 14,10 1960 | 233

en Oficina FedEx

1. Flete Internacional Valor en USD Pesos
Aduana de Exportacion

Agenciamiento 0,4% Min COP 268,000 + IVA USD 527,41 $1.002.000
Documentacién COP 78,000 + IVA USD 44,25 $90.500
Comunicaciones COP 45,000 + IVA USD 25,52 $52.200
Certificado de Origen COP 55,000 + IVA uUSD 31,20 $ 63.800
_Gastos PortuarlosApro_x. (Uso_de_ instal aciones, USD 684,55 $ 1.400.000
inspecciones, almacenaje, movimientos entre otros)

3.Costos USA

Manejo USD 100,00 $ 189,984
AMS USD 25,00 $ 47,496
Documentacion USD 25,00 $ 47,496
Cargue del contenedor (mula para el transporte terrestre

por dia) USD 25,00 $ 47,496
THCD USD 100,00 $ 189,984
Inspeccién y Bodegajes (si se generan) Al costo Al costo
4. Aduana de Importacion

Aduanaen USA USD 125,00 $ 237.480

Valor en
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5. Seguro (Opcional)

0.45% sobre valor asegurado Min USD 50 USD 185,00| $1.134.874.25
6. mpuestos
6704.11.00.00 gravado al 14,0% USD 18.671.70 | $35.473.239,35

4.7.2 PoliticadePrecios

Descuentos del 5% después de las 100 unidades y 2% de descuentos por pronto pago.

4.8 Costosasociados alas Actividades de Comer cializacion

Como nuestros principal medio de comercializacion son las ferias internacionales, estas seran
guienes dispondran de més recursos parareadlizar dichalabor.

Papeleria necesaria de publicidad paraferias

PRECIO
PRODUCTO CANTIDAD |POR _lF_’Ig)I_EriILO
UNIDAD
BROCHURE $1.500 $50 $75.000
TARJETAS $3.000 $10 $30.000
CARPETASDE
PRESENTACI
ON $1.000 $1.500 $1.500.000

57
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Preciosddl evento

EVENTO

ASISTEN
TES

PRECIO
DE
FERIA

ALOJAMI
ENTO
POR
NOCHE

ALOJAMI
ENTO
TOTAL

VIATICO
POR
PERSON
A

VIATI
CO
TOTAL

CO¢

VAF

IMATS New
Y ork 2014:
Feria
internaciona
de maquillgje

5000

157,22

1417,95

378,41

1135,23

Congreso
Internacional
de Estéticay
Spa 2014
Dallas: The

I nternational
Congress of
Esthetics and
Spa 2014
Dallas,

7000

79,03

316,12

731,83

1463,66

Cosmoprof
North
America 2014
Las Vegas,
USA

3000

83,89

755,01

706,89

2120,67

Despegar (s.f.)
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Per sonal encargado de su ventay promocion

TOTALES

DESARROLLO
DE GESTION
COMERCIAL Y
ADMINISTRATI
VA

$ 2.600.000

$0

$ 260.000

$234.000

$ 853.580

$3.947.580

MANEJO DE
BASE DE
DATOS,
CONTROL Y
PRESENTACION
DE CIFRAS
COMERCIALES.

$ 1.550.000

$ 72.000

$ 155.000

$ 139.500

$ 508.865

$2.425.365

FACULTADA
PARA ASISTIR
A LA
DIRECCION
COMERCIAL EN
LA
RECOLECCION
Y CUSTODIA
DE CLIENTES
NUEVOS.

$ 1.000.000

$72.000

$ 100.000

$90.000

$328.300

$ 1.590.300

FACULTADA
PARA ASISTIR
A LA
DIRECCION
COMERCIAL EN
LA
RECOLECCION
Y CUSTODIA
DE CLIENTES
NUEVOS.

$ 1.000.000

$ 72.000

$ 100.000

$90.000

$328.300

$ 1.590.300

FACULTADA
PARA ASISTIR
A LA
DIRECCION
COMERCIAL EN
LA
RECOLECCION
Y CUSTODIA
DE CLIENTES
NUEVOS.

$ 750.000

$ 72.000

$ 75.000

$67.500

$ 246.225

$1.210.725

$ 6.900.000

$ 216.000

$ 690.000

$621.000

$2.265.270

$
10.692.270
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Costo de pagina WEB

creacion, disefio y
mantenimiento de pagina web 590.000

Motiva Group (s.f.)
Costos del empaque

PRECIO DEL EMPAQUE PRIMARIO: US$ 0.50
PRECIO DEL EMPAQUE SECUNDARIO: US$ 1.50

Costos del empaque

PRECIO DEL EMPAQUE PRIMARIO: US$ 0.50
PRECIO DEL EMPAQUE SECUNDARIO: US$1.50

4.9 Riesgosy Oportunidades del mercado

DESVENTAJASDEL PRODUCTO.
1. Lafuerte competencia con paises europeosy asiaticos
2. Lapocarecoleccién de materia prima para un pedido muy numeroso
3. Procesos realizados artesanal mente

COMPETIDORESDEL PRODUCTO.
4. Lasnuevastecnologias de trasplantes de cabello
5. El tatuado dedl cabello para crear unailusion de este
6. Lafibrassintéticas utilizadas paralas pelucas

OPORTUNIDADES.
1. Lafuerte demanda del producto en Estados Unidos

Trending con el tiempo: Todos los paises (USD)

nnn

20,000
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Panjiva (2013)

2. Procesos de realizados a mano por expertos

3. Tratado de libre comercio con los estados unidos.

4. Diversas formas de redlizar envios de pedidos; desde un CURRIER hasta exportaciones en
grandes volUumenes.

410 Plan deventas

La compafiia ARTE DE DALILA tiene como plan de ventas €l realizar ventas de 120
unidades mensuales, de 15 unidades cada referencia y esperamos vender anualmente 1.440

SENSUAL BLONDE 1 MES 20 UNIDADES
LATINA CHESTNUT |1MES 20 UNIDADES
ROMANCE 1 MES 20 UNIDADES
AGELESS 1 MES 20 UNIDADES
SEDUCTIVE 1 MES 20 UNIDADES
UNCONDICIONAL 1 MES 20 UNIDADES
IMPECABLE 1 MES 20 UNIDADES
PASSSIONATE 1 MES 20 UNIDADES
160 UNIDADES
TOTAL MENSUAL MENSUALES

5.  ASPECTOSTECNICOS(ANALISISDE LA PRODUCCION)
5.1 Objetivosde produccion

La compafiia ARTE DE DALILA pretende mejorar sus métodos de produccién con € fin de
optimizar tiempos, materia primay mano de obra con |os siguientes objetivos

OBJETIVOSA CORTO PLAZO
e Optimizar e tiempo de recoleccion de cabello agregando mayores proveedores de este.

e Megjorando los tiempos de fases de produccion con ayuda de mediciones de procesos para
saber donde sé que requiere mas persona y ayuda mas automatizada.
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OBJETIVOSA MEDIANO PLAZO
e Estandarizar |os procesos productivos

¢ Implementar mayores elementos tecnol gicos en fases productivas

OBJETIVOSA LARGO PLAZO

o Certificar lacompariaen 1SO 9001

e Producir inventar atodala capacidad instalada

5.2 Descripcion del proceso de produccion
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5
ELABORACIONDE | 10PERSONASCON | crorcyiy CINTA | PAPEL PARA | HORMAS, MINUTOS
PATRONES DE CONOCIMIENTOS | b E\MASCARAR | PLANTILLAS | AGUJAS, N/A PLANTILL
MEDIDAS EN CONFECCIONES ' A
TELA DETUL, )
BLONDA DE
CONSTRUCCION | 10 PERSONAS COLORES e A | AGUIAS MAQUINA | MIRUTOS
DE LA ARMADURA | CONFECCIONISTAS | NATURALES, ' DE COSER
NAILON ARMADU
ELASTICOS Y AR
SUJETADORES
HILOSDE PEINES DE
POSTICERIA | PELO DE
SELECCION DE ggﬁ%%?m&ﬁ%'\é CABELLOS PARA SUETAR [ARDILLAY [ ;g’gNUTO
CABELLOS CoNoTEN RECOLECTADOS |LASMELENAS | GABINETES R A
SELECCIONADA | SEPARADORE
S S
5
PREPARACION | 2PERSONASCON =} 0y pp | og CARDAS Y MINUTOS
PREPARACION CONOCIMIENTOS | SABELEOS | nja PEINESDE | N/A i
EN POSTIZOS CARDAS
MELENA
REPOL ARIZACION | 2 PERSONAS CABELLOS KERATINAS | CARDASY 1MINUTO
CON KERATINAS | CONOCIMIENTOS | pern) EcTADOS | ALFA PEINESDE | N/A POR
EN POSTIZOS CARDAS MELENA
TIRURA CON
2 PERSONAS COMPONENTES %EEQ%E 3
TINTURA CONOCIMIENTOS | CABELLOS NATURALES | cARDAS, N/A MINUTOS
ENTULN RECOLECTADOS | LIBRES DE RS Lo POR
ACETATODE | MELENA
PLOMO
COMPONENTES | o \NESDE | PLANCHAS
DEAZUFRE PELO DE Y 10
ONDULACION Y égﬁ%sgm;\ﬁ%'\é CABELLOS f\ﬁs/?xglb y ARDILLAY | SECADORE |MINUTOS
ALISADO NN RECOLECTADOS | ALISADOY UTENSILIOS | S POR
RESISTENTES | INDUSTRIA | MELENA
CALORPARA | 5i"cALOR | LES
EL ONDULADO
20 PERSONAS CON AGUIAS
EL’J‘JTERCEIEiJ'AD&Y CONOCIMIENTO EN | CABELLOS A PALILLEROS, |\ %*SRAS
SECIoNA TEJIDO DE RECOLECTADOS INFIERNILLO, PR A
POSTIZOS TENACILLAS
P 62
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TIERAS, 5
PROCESO DE égﬁ%sc?m;\lc%\é CABELLOS LACAS, TENACILLAS |\ MINUTOS
CORTE Y PICADO | Sonoc MmN RECOLECTADOS | SILICONAS HOMAS, POR

METROS MELENA
4 PERSONAS CON 'ﬁ"&g fgs' 5
TERMINACIONES | CONOCIMIENTOS | POSTIZO NIA e SDE | Nia MINUTOS
DEL POSTIZO AVANZADOSEN | TERMINADO i POR
POSTIZOS X0 POSTIZO
2
MINUTOS
PROCESO DE égﬁ%%?m;\ﬁ%'\é %NNTéjc’)s TIJERAS, MONTAGA | POR
EMPAQUE Y TULAS, Y CAJAS ZUNCHADOR | RGA EMPAQUE
EN PROCESOS DE ESTIBAS,
EMBAL AGE EMPROUE TR A MANUAL | Y 10 POR
EMBALAJ
E
5.3 Capacidad de produccion

Se espera contar con cardas automatizadas para una labor con mayor rapidez y eficiencia el cual
se espera aumentar la produccion en un 200%

SENSUAL BLONDE 1 MES 20 UNIDADES
LATINA CHESTNUT |1 MES 20 UNIDADES
ROMANCE 1 MES 20 UNIDADES
AGELESS 1 MES 20 UNIDADES
SEDUCTIVE 1 MES 20 UNIDADES
UNCONDICIONAL 1 MES 20 UNIDADES
IMPECABLE 1 MES 20 UNIDADES
PASSSIONATE 1 MES 20 UNIDADES

160UNIDADES

TOTAL MENSUAL MENSUALES

5.4 Plan de Produccién
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SENSUAL BLONDE |1MES |20 UNIDADES |5UNIDADES
LATINA CHESTNUT |1MES |20 UNIDADES |5UNIDADES
ROMANCE 1MES |20 UNIDADES |5UNIDADES
AGELESS 1MES |20 UNIDADES |5UNIDADES
SEDUCTIVE 1MES |20 UNIDADES |5UNIDADES
UNCONDICIONAL  |1MES |20 UNIDADES |5 UNIDADES

- 63
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IMPECABLE 1 MES

20 UNIDADES |5UNIDADES

PASSSIONATE 1 MES

20 UNIDADES |5UNIDADES

TOTAL MENSUAL

160 UNIDADES |40 UNIDADES
MENSUALES |DE STOCK

TOTAL PRODUCIDAS

200 UNIDADES

5.5 Recursos materialesy humanos para la produccion

55.1 Locaciones

e LacompafiaEL ARTE DE DALILA realizara su produccién en € mismo lugar de las

oficinas, una bodega en la zona industrial del municipio de SABANETA que constara con

un Area de bodega 225mts, Area de mezanine 75 mts, Altura 5mts, Cocineta, Puerta
camion, Porterialas 24 horas, Incluida la administracion; la bodegatiene un costo de
6.000.000 de los cuaes el 3.600.000 se le cargaa centro de costos de area de

PRODUCCION.

¢ Labodega necesita ciertas adecuaciones como son, las divisiones de cada area productiva

cabinas de tinturado y extractores de aire industriales

ESPACIOS

ARRIENDO BODEGA 1 $3.600.000 | URBANOS

e Requerimientos de instalacion

esumero/y '
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INSTALACION DE

DRYWALL PARA 27.000* MT2 MAFGROW 6| $162.000
DIVISION

CABINASDE *

TINTURADO 1.200 * KILO 120| $144.000
CABINASDE * FACEROSSA.S

SECADO 1.200 * KILO 120| $144.000
CABINA DE 1.200* KILO 120| $144.000
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REGENERACION

EXTRACTOR DE MERCADO

AIRE INDUSTRIAL |2°0000¢u || gpe 2| $500000
TOTAL 368 | $1.094.000

Espacio urbano (s. f.)
Mafgrow (s.f.)
Electro Viento (s. f.)

5.5.2 Requerimientos de maquinaria, equipos, mueblesy enseres.

MESA DE IRABAJO CON
ENTREPANOS DE ACERO
DE 2MM CON MEDIDAS
MESA DE DE 100 * 150 CON
TRABAJO GABINETES FACEROS SA.S 39 $ 52.600 $ 2.051.400
SILLA EXITO CON BRAZ-
SILLAS 72536 EXITO 100 $ 16.900 $ 1.690.000
MESA EXITO CUADRADA i
MESA DE APOYO | R-70982 EXITO 5 $22.000 $ 110.000
MATERIALES
APOYO DE PARA
TOCADOS CABEZA POREXPAN 33*22 | TOCADOS 4 $ 20.640 $ 82.560
MAQUINASDE JANOME MAQUINA DE
COSER COSER SEMI INDUSTRIAL | JANOME 4 $ 1.200.000 $ 4.800.000
SECADORESDE | Secador de Cabello
CABELLO PANASONIC EH2271W135 | ALKOSTO 4 $ 179.900 $ 719.600
MONTA CARGA MERCADO
MANUAL MONTA CARGA MANUAL | LIBRE 1 $ 1.200.000 $ 1.200.000
ORGANIZADORE | CAJONERO POR
S 49.3*47.4%49.6 RIMAX 60 $ 18.000 $ 1.080.000
PRACTIMAC REF:
ESCRITORIO PM 3401439 PLU:168114, HOME CENTER 1 $ 189.900 $ 189.900
SILLA DE ASENTI PRESIDENTE
OFICINA NEGRA REF: SKU 161293 HOME CENTER 1 $ 1.499.000 $ 149.900
HEWLETT PACKARD ]
COMPUTADOR REF:18-5010LA EXITO 1 $ 999.000 $999.000
TOTAL $5.397.940 $13.072.360
. 65
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5.5.3 Requerimientos de materiales einsumos.

ROLLO DE
VINIPEL ANCHO
12.5CM LARGO
VINIPEL O 305METROS
PELICULAS CALIBRE 0.7
TRETCH MILIMETROS EDIVA 3 $9.000 $27.000
ROLLO DE
CINTA
MULTIPROPOSIT
0S cODIGO:
099909, COLOR
CINTA DE CREMA,
ENMASCARAR |MEDIDAS24 MM
1" *AOMT EDIVA 40 $2.835 $113.400
METRO TUL
TELA DE TUL ELASTICO
ELASTICA ARABESCA PIEL | ETEJDOS 100 $5.679 $567.900
METRO 1"
SOLIDO DE
COLOR PIEL
ELASTICO CINTA
PARA ELASTICA PARA
POSTIZOS POSTIZOS ENTRE TELAS 80 $1.158 $92.640
GENUINO
CABELLOS CABELLO RUBIO
NATURALES HUMANO 1 PROVEEDORES
RUBIOS METRO*50CM | PROPIOS 100 $60.000 $ 6.000.000
GENUINO
CABELLO
CABELLOS CASTANOS
CASTANOS HUMANO 1 PROVEEDORES
NATURALES METRO*50CM | PROPIOS 100 $55.000 $5.500.000
CABELLOS
NATURALES GENUINO
PARA CABELLO
PROCESOSDE |HUMANO1 PROVEEDORES
COLORACION |METRO*50CM | PROPIOS 100 $ 40.000 $4.000.000
EMPAQUE 50%
ALGODON 50%
POLIESTER 30
TULASDE CM LARGO 20
EMPAQUE CM DE ANCHO | INTEGRARTE 120 $ 750 $90.000
CAJA DE
CARTON COLOR
BLANCO WEIHONG
PAGABLE CON | PAPER
CAJASDE CIERRE PRINTING
EMPAQUE MAGNETICO COMPANY LTDA 120 $998 $119.760
TOTALES 763 $175.420 $16.510.700
Ediva productos (s. f.)
iy, 66
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Integrarte (s. f.)

Papel Mantequilla

papel de plantillas|80x100 cm. 40 gr Edipac 80 $50  $4.000
Bobina de hilo muy|

Hilos deresistente para hacer|Linea

posticeria Crepe, Entretgjido colours 10 $25.000 $250.000
carrete de nailon 100Linea

Nailon MT colours 100 $2.5000 $25.000
Bailo De Crema De
Queratina ,
Tratamiento mercado

Queratinaalfa  |Restaurador 1 kilo libre 8 $80.827| $646.616

Tintes sin acetato

de plomo tinte vegetal por 60 ml |Hervalia 600 $2.700$1.620.000
Baiio De Crema De

queratinas deQueratina ,

componentes deTratamiento alisador 1mercado

azufe kilo libre 8 $60.750 $486.000
Aqua Net Laca Para El|Novedades

laca para cabello |Cabello imports 4 $8.700 $34.800
Zuncho Blanco vy
negro en medidas 1/2"

zunchos dex 0.8 mmy 1/2" x 0.5

polyester mm Ediva 1 $23.700 $23.700

grapas para

zuncho bolsa por 200 unidadesEdiva 2| $7.8000 $15.600
madera  inmunizada
con certificado

estibas fitosanitario Cubex 5$120.000 $600.000
rollo de vinipel ancho
125 cm largo

vinipel o pelicula305metros calibre 0.7

stretch milimetros Ediva 3] $9.000 $27.000

TOTALESINN I 731isa41.027183.732.716

Linecolours(s. f.).

Mercado Libre(s.f.).

Santa Cruz de Tenerife (Junio 2009).

esumero”
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Preciolandia (s. f.).
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CAFE EN BOLSA
CAFE LABASTILLA* 2 |EXITO 8|  $17.280| $138.240
KILOS
, AROMATICA ,
AROMATICA JAIBEL SURCAJA |EXITO 5/ $2000| $14.500
*20 SOBRES
REFRESCO
AZUCARADO
E(E'E-“VD?AQARA NARANJA MARCA |EXITO 4| $3110| $12.440
PROPIA EXITO* 1
KILO
VASOS
VASOS DESECHABLES DE
o COS 350NZMARCA  |EXITO 10|  $8037| $80.370
PROPIA EXITO *
100 VASOS
VASOS
VASOS DESECHABLESDE |
s oS 250NZ MARCA | EXITO 10|  $5670| $56.700
PROPIA EXITO *
100 VASOS
. JABON LAVA
éﬁBA(T)cI\)IsP ARA PLATOSLAVA*  |EXITO 4| $4050| $16.200
1000 GR
ESPONJASPARA | ESPONJAS ]
PLATOS BONBRILL * 4 EXITO 2| $2200|  $4.400
DETERGENTE
) ENZIMATICOMIX | .
JABON EN POLVO | o MO MUE TExiTo 2| $8650| $17.300
GRAMOS
LIMPIA AREAS ,
LIMPIA PAREDES | FROTEX * 500 EXITO 1| $8300|  $8.300
GRAMOS
LIMPIADOR
'[-)'E'\gr ,\'IQE(CDTRANTE DESINFECTANTE* |EXITO 1| $6300|  $6.300
3LITROS
LIMPIADOR LIMPIADOR *3 ,
AT e NTE | LITROS EXITO 1| $13870| $13.870
- JABON PARA
JMA/ES(;\'SPARA MANOSEQUILITY |EXITO 2| $8994| $17.988
*2 LITROS
68
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ESCOBA ]
ESCOBA ECONOMICA EXITO 1| $10.380| $10.380
VANIPLAS
TRAPERO DE ]
TRAPERO MECHASLA EXITO 1|  $19450| $19.450
NEGRA
RECOGEDOR .
RECOGEDOR BELLA LUZ EXITO 1 $3.950 $3.950
AEROSOL
AMBIENTADORE |MANZANA- .
SEN SPRAY CANELA AIRWicK | EXITO 2| $7100  $14.200
* 35 GRAMOS
TOALLASDE
o ASDE MANOS FAMILIA * | EXITO 2|  $20000|  $40.000
500 METROS
PAPEL PAPEL INDUSTRIA | -
HIGIENICO EAMILIA EXITO 4|  $22.000| $88.000
TOTALES 61| $172.241| $562.588
5.5.4 Requerimientosde servicios.
SERVICIO proveedor
DIVISION DE SERVICIOS
ELECTRICIDAD POR MT2 Y CONEXIONES DE | EPM $950.000
320
MEDICION DE FUENTES DE
AGUA AGUA EPM $1.200.000
MEDICION POR FUENTES DE
ALCANTARILLADO | JEcaGiE EPM $200.000
COBRO DE UN SOLO EQUIPO
:E'\,{ATF',ESSSTRI AL PLUSIEN &L ~ AREA  DE|UNE $1.962
PRODUCCION
CUBRIENDO EL TOTAL DE
SEGURO TOTAL LA MERCANCIA, MATERIA | SURAMERICANA $1.269.000
PRIMA Y EQUIPOS
Une (2014).
5.5.5 Requerimientosde personal.
69
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CONFECCIONES Y
CONFECCIONES | PATRONES DE $ $
1 BASE MEDIDAS 5| 616.000| 3.080.000 $360.000| $308.000 $277.200 $1.011.164 | $5.036.364
CONFECCIONES DE
CONFECCIONIS | ARMADURAS PARA $ $
TAS POSTIZOS 4| 616.000| 2.464.000| $288.000( $246.400 $221.760 $808.931 | $4.029.091
SELECCIONADO | POSTICERIA Y $ $
RES FIBRAS 5 616.000| 3.080.000( $360.000| $308.000 $277.200 $1.011.164 | $5.036.364
SELECCIONADO | POSTICERIA Y $ $
RESEN CARDAS | FIBRAS 5| 616.000| 3.080.000 $360.000| $308.000 $ 277.200 $1.011.164 | $5.036.364
RESTAURADOR | POSTICERIA Y $ $
ES FIBRAS 2| 616.000| 1.232.000 $144.000| $123.200 $110.880 $404.466 | $2.014.546
POSTICERIA Y $ $
TINTURAS FIBRAS 2| 616.000| 1.232.000 $144.000| $123.200 $110.880 $404.466 | $2.014.546
POSTICERIA Y $ $
MOLDEADORES | FIBRAS 2| 616.000| 1.232.000| $144.000| $123.200 $110.880 $404.466 | $2.014.546
TEJEDORES DE $ $ $
TEJEDORES POSTIZOS 10| 890.000( 8.900.000| $720.000| $890.000 $801.000 $2.921.870 | 14.232.870
$ $
ESTILISTAS ESTILISTA 3| 616.000| 1.848.000( $216.000| $184.800 $ 166.320 $606.698 | $3.021.818
POSTICERIA Y
FIBRAS
CONOCIMIENTO $ $
CALIDAD AVANZADO 3| 750.000| 2.250.000| $216.000| $225.000 $ 202.500 $738.675 | $3.632.175
EMPAQUE Y $ $
EMPACADORES | EMBALAJE 3| 616.000| 1.848.000| $216.000| $184.800 $ 166.320 $606.698 | $3.021.818
AUXILIAR DE | ALMACENAMIENTO $
BODEGA E INVENTARIOS 1| 850.000( $850.000 $ 72.000 $85.000 $76.500 $279.055 | $1.362.555
RECEPCION DE
COORDINADOR | MATERIA PRIMA, $
DE FLUIDEZ DE 1.300.00 $
PRODUCCION ENTREGAS 1 0| 1.300.000 $0| $130.000 $117.000 $426.790 | $1.973.790
$ $ $
TOTALES 46| 9.334.000| 32.396.000| $3.240.000| $3.239.600| $2.915640| $10.635.607 | 52.426.847
; 70
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5.6 Programade produccién

Recoleccion de cabellos de
proveedor es propios
instalacion de divisiones de
drywall para cada proceso
instalacion de cabinas de
tintura, secado y
regeneracion

instalacion de extractores de
aireindustrial

seleccion de proveedores
compra de maquinaria
necesaria

compradeinsumos
proceso de seleccion de
per sonal

induccion y capacitacion

inicio de operaciones

71
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6. ASPECTOSADMINISTRATIVOS
6.1 Procesos Administrativos

6.1.1 Descripcion delos procesos administrativos
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compras Optimizar en € |reducir costos; [con  bases dejen la|momento de se
proceso de | disponer de mayor | proveedores compafia| presente un
compras va a aportar | capital de trabajo; | confiable, de reguerimiento
grandes beneficios a| mejorar la| buena calidad y
laempresa competitividad; con precios

mejorar la calidad | competitivos
de productos

contabilidad | El objetivo de lajayudado de datos|sistemas de|en la| facturacion,

y finanzas | contabilidad es| proporcionados por | apoyo, compafiia | cobro de cartera,
proporcionar datos|otras areas e cual, | informacion  de pagos a
financieros se encarga de|todas las areas proveedores,
utilizables para| instrumentar y |de la compaiiia, diligenciamiento
evauar el | operar las politicas, | vigilancia y de obligaciones
funcionamiento normas, sistemas y|atencion  para estatales

procedimientos gue la compafiia
necesarios paraleste a dia de
garantizar la|todas sus
exactitud y | diligencia
seguridad en la|tributarias y
captacion y registro | demés

de las operaciones

financieras,

presupuestales y de

consecucion de

metas de la entidad

I ecur sos La Administracion | analizando y | requerimientos | en la| momento donde

humanos de Recursos|ayudando a los|de las éreas, |compafia|ese requiera
Humanos consiste | procesos de| donde se persona y las
en la planeacion, |puestos requeridos| necesite personal aeas se lo
organizacion, por la compafiiaasi |[que apoye la solicite
desarrollo y | como de encargarse | labor, y bolsas
coordinacion, asi | de la organizacion | de empleo
como también | de lamisma
control de técnicas,
capaces de promover
e desempefio
eficiente del
personal

72
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disefio Contribuir con | viendo las| con estudios| en la| enfocados todo
soluciones  propias|tendencias los | previos de| compariia| € tiempo en la
del disefio acordes|insumos gue | tendencias y mejora de
con las demandas agreguen valor d |estilos ademas disefio, forma y
articulo los disefios| de disefios versatilidad de
de las armaduras y | innovadores los productos
cabellos
comer cio planeacion y |haciendo estudios| planeaciones del |en la|tiempo de
exterior desarrollo de las|de mercado, y|areacomercia |comparfia|eecucion de
conexiones ayudando en todo procesos
comerciales con € |€ proceso propios del area
mundo comercial del
producto
servicios mantener de manera| con personal | con los|en la| cuando las
varios adecuada los| capacitado y |implementos y|compafia|instalaciones |o
espacios y ayudar a|necesario para cada| adecuaciones requieren o]
las demés éreas en la| labor necesarias personas de
debida adecuacion otras &reas
6.1.2 Procesos administrativos exter nalizados
ASEO Y
CAFETERIA SOGERCOL |2 $1.256.500 |$2.513.000
RECEPCION SOGERCOL |1 $1.256.500 |$1.256.500
IN HOUSE ADUANIMEX |1 $2.500.000 |$2.500.000
MANTENIMIENTO | MAX
DE SISTEMAS SOLUCIONES |1 $900.000 | $900.000
TOTALES $5.913.000 |$7.169.500
73
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6.2 Estructura Organizacional del Negocio

Organigrama

junta de socios

revisoria fiscal

gerencia general
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1
departamento departamento departamento departamento departamento
administrativo de produccion comercial financiero de RH

compras y L
n compras m Ve.ntas - facturacion nomina
nacionales
compras y
— ventas
— disefio internacionales | = cartera
.,
V%
esumero

74



6.2.1 Descripcion funcional dela Organizacion

REVISOR FISCAL: es un delegatario de los socios para gjercer inspeccion permanente a la
administracion y validar los informes que esta presente, debiendo rendir informes a los mismos
en las reuniones estatutarias. El Revisor Fiscal, es un auditor que no puede ser encasillado en
forma exacta en alguna de las categorias de Auditoria, puesto gque tiene caracteristicas de unas 'y
otras, encuadrandose solamente en la de auditoriaintegral .

GERENTE GENERAL: de la empresa tiene la mayor responsabilidad dentro de lamismay es
el encargado de tomar las decisiones mas importantes de la misma, como avalar |os proyectos, las
estrategias y los cursos alternativos de accion para el crecimiento de la empresa.

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO: Esé€ responsable maximo de |as areas de finanzas,
administracion y contabilidad de la empresa. Supervisa normalmente las funciones de
contabilidad, control presupuestario, tesoreria, analisis financiero, las auditorias y, en muchos
casos, |os sistemas de proceso de datos. Se responsabiliza, directamente o0 através de su personal,
de laveracidad de las cuentas de |a empresa en sus partidas de activo, pasivo y resultados.
Elabora, directa o indirectamente, la documentacién contable requerida por |os organismos
oficiales y preparalos datos parala liquidacion de |os impuestos.

AREA DE COMPRAS: responsable de la gestion de compras, negociacién, comerciaizacion y
logistica. Planifica, organiza y coordina las actividades relacionadas con el area de compras, la
adquisicion de mercancias y articulos diversos para la compafiia Contacta y entrevista a
proveedores locales y extranjeros con € fin de negociar los contratos de compra con € objetivo
de un abastecimiento eficiente para ganar ventgja competitiva en las ventas. Igualmente es
responsable de la administracién y rentabilidad de las categorias de mercaderia asignadas.

AREA DE DISENO: Calidad en la entrega de los proyectos y seguimiento de |os mismos hasta
su gecucion. Disefio de los proyectos encomendados. Supervision en obra de sus proyectos
aprobados. Asistencia a las reuniones con € cliente para ver los detalles de la obra Manejo de
herramienta de Disefio (3D estudio, Autocad 2D 3D, Corel Draw, Fotoshop, llustrator) y entrega
de los trabajos en | os tiempos estimados.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION: Es en € departamento de produccién donde se
solicita y controla e material del que se va a trabgjar, se determina la secuencia de las
operaciones, las inspecciones y los métodos, se piden las herramientas, se asignan tiempos, se
programa, se distribuye y selleva el control del trabajo y selograla satisfaccion del cliente.

DEPARTAMENTO COMERCIAL: En una empresa, € Director Comercial es e maximo
responsable del departamento comercial. En dependencia directa del Director General de la
compafiia el Director Comercia es responsable del cumplimiento de los objetivos de ventas de la
misma.

75

esumero"?

0d4cab79-c02f-4c37-9d20-06b8cal2251b — ESUMER - Carlos Mario Morales C



COMPRASY VENTASNACIOANLESE INTERNACIONALES: Revisiones de compras a
raiz del presupuesto que entregue finanzas. Innovacién através del estudio y conocimiento
detallado de productos para lograr |a diferenciaci 6n respecto de la competencia. Seleccidn de
producto. Definir gamasy familias de productos y % de |os mismos para su exposicion en tienda.
Negociacion con proveedores

DEPARTAMENTO FINANCIERO: Mantenimiento y meora de la calidad de los
procedimientos y protocolos financieros en la empresa. “Guardian" de la bonanza financiera de la
empresa. Responsable y catalizador de las nuevas actuaciones financieras que se van a llevar a
cabo. Estratega. El director financiero debera implementar buenas y pioneras estrategias, por
giemplo para asegurar un eficiente aprovechamiento de los recursos financieros de la empresa,
para sacar el maximo partido de los mismos.

FACTURACION: atender a cliente en cuando a tomar sus pedidos, generar factura, recibir los
pagos, ya sea personamente o por teléfono. Brindar atencion oportuna, con buen trato y calidez,
sobre disponibilidad de productos, despachos de mercancias, reclamos, sugerencias e inquietudes
en genera. Preparar € reporte de los pagos efectuados por los clientes (diario de ventas) y
entregar efectivo y los cheques ala coordinacion administrativa.

CARTERA: Elaborar informes que reflgjen los estados de la cartera, manegjar las relaciones con
las demés &reas de la compafiia, prestar servicio a cliente en € manejo del crédito, plazos,
consecuencias del pago irregular, elaborar informes a las centrales de riesgo, controlar los pagos
gue se pacten con los clientes, elaborar la programacién de actividades que tengan interrelacion
con las demaés areas, trasladar oportunamente las obligaciones en mora para su cobro juridico,
controlar estadisticamente la cartera, tanto vigente como vencida, controlar las obligaciones &
cobro juridico

DIRECTOR DE RECURSOS HUMANOS: Proporcionar servicios de reclutamiento, seleccion,
contratacion y capacitacion a todas las Dependencias. Administrar la Estructura Organizacional,
sueldos y compensaciones. Generar politicas y procedimientos de Recursos Humanosy vigilar su
aplicacion y cumplimiento. Promover y mantener relaciones laborales y sindicales sanas que
propicien la paz laboral en el Gobierno del Estado. Supervisar e trdmite de altas, bajas y cambios
alaNominaBase y Honorarios asi como el pago puntual de sueldosy prestaciones al Personal.

NOMINA: Liquidacién y elaboracion de Nomina, liquidaciones de prestaciones sociales,
liquidacion de vacaciones, pagos de seguridad social.

Anonimo (s.f.)

Bligoo (s. f.)

Carteray Cobranzas (abril 2008)
McGraw hill (s. f.)
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6.3 Recursos materialesy humanos parala administracion

6.3.1 Locaciones

La compafia EL ARTE DE DALILA redizara su gestion administrativa en el mismo lugar de
produccion, ubicado en la zonaindustrial del municipio de SABANETA que constara con un Area
de oficinas de 150 mt2, Cocineta, Porteria las 24 horas, Incluida la administracion; la bodegatiene
un costo de 6.000.000 de los cuaes € 2.400.000 se le carga a centro de costos de &rea de
ADMINISTRATIVA y COMERCIAL.

ARRIENDO BODEGA

ESPACIOS

2.160.000

URBANOS

PLANOS DE AREA ADMINISTRATIVA

Escaleras

Area de recepcion

Dir comercial
2.5mt*2

Dir finanzas
2.5mt*2

Dir recursos
humanos 2.5 %2

Dir comercio
internacional 2.5% 2

Baiios

Area de colaboradores de todas las areas 10* 6

Auditorio 2*6

Dir produccion
2%2

Dir administrativa
2.5%2

Gerencia general 4.5
*2

Area de disefio 2* 2

Area compras 22

cocinay
comedor
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6.3.2 Requerimientos de equipos, software, mueblesy enseres.
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MADERKIT
CENTRO DE
ESCRITORIO TRABAJO SKU: |HOME $
(DIRECTORES) 216113 CENTER 6| $339.900| 2.039.400
PRACTIMAC
REF: PM3401439 |HOMECENTE $
ESCRITORIOS PLU:168114, R 12| $189.900| 2.278.800
TELEFONOS ACATEL REF:
ALAMBRICOS TEMPORIS25 EXITO 18| $25.900| $466.200
ASENTI
PRESIDENTE
NEGRA REF: HOME $
SILLA DE OFICINA  [SKU 161293 CENTER 18| $149.900| 2.698.200
HEWLETT
COMPUTADOR PACKARD $
(DIRECTORES) REF:18-5010LA |EXITO 6| $999.000| 5.994.000
HEWLETT
PACKARD $
COMPUTADORES REF:18-5010LA |EXITO 12| $999.000 | 11.988.000
INVAL ZURI
AR2X2 REF:
300400 $
ARCHIVADOR PLU:902989 EXITO 6| $169.900| 1.019.400
MICA
PAPELERA
CESTO DE BASURA |NEGRO FALABELLA 9 $19.900| $179.100
AGENDAS NORMA EXITO 18| $24.000| $432.000
ACRILICO
BORRABLE
80X 60 CON MERCADO
TABLERO MARCO EN MDF | LIBRE 6| $45.000| $270.000
DISTRYKAYS
DESCANSA PIES MADERA ER 18| $11.000| $198.000
CIENTIFICA
CASIO FX82ES |MERCADO
CALCULADORAS PLUS LIBRE 5| $19.900| $99.500
DESTRUCTORA DE |NHITAN REF. MERCADO $ $
PAPEL NHI-900 LIBRE 1| 1.300.000| 1.300.000
$ $
TOTAL 135| 4.293.300 | 28.962.600
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6.3.3 Requerimientos de materiales de oficina.

BOLIGRAFO
LAPICEROS NEGRO * 3 EXITO 5 $2.400 $12.000
CLIPS CLIPS* 400 EXITO 2 $2.600 $5.200
GANCHOS
GRAPADORA | METAL *5000 EXITO 2 $2.000 $4.000
MARCADORES | TANK * 4 EXITO 2 $6.500 $13.000
PEQUENA
STUDMARK DISTRYK
COSEDORAS RF.4300 AYSER 15 $3.800 $57.000
DISTRYK
BORRADORES |NATA *24 AYSER 2 $3.600 $7.200
MERCAD
CARPETAS 3ARGOLLAS OLIBRE 18 $2.000 $36.000
PAPEL PARA
PAPELERIA IMPRESION EXITO 20 $8.000| $160.000
 totass | sa0o00| 29400

e Utensilios requeridos para servicios generales

CAFE EN BOLSA
CAFE LA BASTILLA*2 |EXITO 2 17280 34560
KILOS
AROMATICA
JAIBEL SURCAJA |EXITO 2 2900 5800
*20 SOBRES
REFRESCO
AZUCARADO
NARANJA MARCA |EXITO 1 3110 3110
PROPIA EXITO* 1
KILO

VASOS
DESECHABLES DE
3.5 ONZ MARCA EXITO 2 8037 16074
PROPIA EXITO *
100 VASOS

AROMATICA

POLVO PARA
BEBIDAS

VASOS
PLASTICOS

. 79
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VASOS
VASOS DESECHABLESDE |
S oS 250NZMARCA | EXITO 2 5670 11340
PROPIA EXITO *
100 VASOS
, JABON LAVA
éﬁicT)(stP ARA PLATOSLAVA*  |EXITO 2 4050 8100
1000 GR
ESPONJASPARA | ESPONJAS ,
PLATOS BONBRILL * 4 EXITO 1 2200 2200
DETERGENTE
, ENZIMATICOMIX | -
JABON EN POLVO | SNA LN [EXITO 1 8650 8650
GRAMOS
LIMPIA AREAS ,
LIMPIA PAREDES | FROTEX * 500 EXITO 1 8300 8300
GRAMOS
LIMPIADOR
LIMPIADOR P
CpanAPOR o | DESINFECTANTE*3|EXITO 1 6300 6300
LITROS
LIMPIADOR LIMPIADOR *3 ,
AROMATIZANTE |LITROS EXITO 1 13870 13870
, JABON PARA
‘;/IAABI\?C')\'SPARA MANOS EQUILITY |EXITO 1 8994 8994
*2 LITROS
ESCOBA ,
ESCOBA ECONOMICA EXITO 1 10380 10380
VANIPLAS
TRAPERO DE ,
TRAPERO MECHAS LA EXITO 1 19450 19450
NEGRA
RECOGEDOR ,
RECOGEDOR NN EXITO 1 3950 3950
AEROSOL
AMBIENTADORES| MANZANA- )
EN SPRAY CANELA AIRWICK |EXITO 2 7100 14200
* 35 GRAMOS
TOALLASDE
I/l%\llbLSAS DE MANOS FAMILIA * | EXITO 1 20000 20000
500 METROS
PAPEL PAPEL INDUSTRIA | -
iyt T A EXITO 1 22000 22000
TOTALES 24| 172241 217.278
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6.3.4 Requerimientosde servicios.

DIVISION DE

ELECTRICIDAD SERVICIOS POR MT2 Y | EPM $840.000
CONEXIONES DE 320
MEDICION DE

AGUA FUENTES DE AGUA EPM $210.000
MEDICION POR

ALCANTARILLADO | e TES DE DESAGUE EPM $65.000
COBRO DE UN SOLO

:E'\,{/ITESQSEATRI AL PLUS|EqUIPO EN EL AREA |UNE $35.316
ADMINISTRATIVA
CUBRIENDO EL TOTAL
DE LA MERCANCIA,

SEGURO TOTAL MATERIA PRIMA Y SURAMERICANA $275.000
EQUIPOS

MOTALES T 51425316

81

/2
SUMEr:
e o] Nt

0d4ca679-c02f-4¢37-9d20-06b8cal2251b — ESUMER - Carlos Mario Morales C




0d4ca679-c02f-4c37-9d20-06b8cal2251b-Plan de Negocios

6.3.5 Requerimientos de personal
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ADMINISTRACION,
GERENTE FINANZAS,
GENERAL CONTABILIDAD, 1 $6.000.000 $9.109.800
BANCA $0 $600.000 $540.000 $1.969.800
MANEJO DE AGENDA
2%%%%3\2“\ DE GERENCIA Y |1 $1.150.000 $1.818.045
PERSONAL $72.000 $115.000 $103.500 $377.545
ANALISIS DE LA
DIRECTOR INFORMACION,
FINANCIERO REALIZAR 1 $2.300.000 $3.492.090
(CONTADOR) CALCULOS
NUMERICOS $0 $230.000 $207.000 $755.000
AR MANEJO DE CG1 1 $950.000 $1.514.385
CONTABLE : $72.000 $95.000 $85.500 $311.885 514,
CAPACIDAD DE
AUXILIAR ANALIZAR LA
CARTERA APLICACION pe|?! $950.000 $1.514.385
PAGOS $72.000 $95.000 $85.500 $311.885
AUXILIAR FACTURACION E
FACTURACION | INVENTARIOS 1 $950.000 | ¢75 000 $95.000 $85.500 $311.885 $1.514.385
ADMINISTRACION DE
R PERSONAL 1 $2300.000 | ¢ $230.000 $207.000 $755.000 $3.492.090
AUXILIAR
NOMINA MANEJO DE NOMINA 11 $950.000 | 475 300 $95.000 $85.500 $311.885 $1.514.385
DIRECTOR CONTADOR
ADMINISTRATIVO | ADMINISTRATIVO | 1 $2.300.000 | ¢ $230.000 $207.000 $755.000 $3.492.090
COORDINADOR | COORDINAR,
COMPRAS NEGOCIAR 1 $1.500.000 | ¢ $150.000 $135.000 $492.450 $2.277450
COMPRAS DE
ASISTENTE DIFERENTES
ovPans PRODUCTOS 1 $950.000 $1.514.385
MATERIALES $72.000 $95.000 $85.500 $311.885
MANEJO DE
PROGRAMAS  DE
glosgﬁg' NABOR | 1 5rRi0 como | 1 $1.500.000 $2.277.450
(INDESING,
ILUSTRATOR) $0 $150.000 $135.000 $492.450
ASISTENTE CONOCIMIENTO _EN
DISENO TENDENCIAS 1 $950.000 | ¢75 000 $95.000 $85.500 $311.885 $1.514.385
IDIOMA INGLES
DIRECTOR 80%:CONOCIMIENTOS
COMERCIO EN SERVICIOS DE |1 $2.300.000 $3.492.000
INTERNACIONAL | ALMACENAMIENTO,
ZONA FRANCA $0 $230.000 $207.000 $755.090
ASISTENTE ,'\E/I)'(L\'T\IEEJ'(ENC'A EE
COMERCIO 1 $950.000 $1.514.385
INTERNACIONAL | COMPRAS E
INVENTARIOS $72.000 $95.000 $85.500 $311.885
MANEJO DE
IEII?FEJI?DCLJT(:%F:ON PERSONAL METODOS | 1 $2.300.000 $3.492.090
Y TIEMPOS $0 $230.000 $207.000 $755.000
TOTALES 16 $28.300.000 | $576.000 $2830.000 | $2.547.000 $9.200.890 $43.543.890
. 82
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6.4 Programa de administracion

formalizacion de idea de negocio

registro de sociedad

ubicacion de localizacion

ubicacion de proveedores

seleccién de proveedores

compra de equipos de computo

compra de insumos

proceso de seleccién de personal

induccién y capacitacién

inicio de operaciones
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5. ASPECTOSLEGALES
7.1 TipodeOrganizacion empresarial
EL ARTE DE DALILA SA.S.

Sociedades por Acciones Simplificadas: las Sociedades por Acciones Simplificadas pueden
constituirse por una 0 mas personas, mediante documento privado en e cua se indiquen los
siguientes requisitos:

Nombre, documento de identidad y domicilio del accionista o accionistas, razon social seguida de
las palabras: sociedad por acciones simplificada o S.A.S., duracion (puede ser indefinida),
enunciacion de actividades principales, cualquier actividad comercial 6 civil licita, capita
autorizado, suscrito y pagado, forma de administracién, nombre, identificacion de los
administradores.

7.2 Certificacionesy gestiones ante entidades publicas

AUTENTICACION NOTARIA $3.450 $3.450
FORMULARIO DE MATRICULA $4.300 $4.300
FORMULARIO DE REGISTRO UNICO EMPRESARIAL $4.000 $4.000
DERECHOS CAMARA $32.000 $ 32.000
CADA NOMBRAMIENTO (EN CAMARA) $83.200 $83.200
INSCRIPCION DE LOSLIBROS $ 10.300 $ 10.300
REGISTRO EN CAMARA DE COMERCIO $1.000.000 *7,5% $ 75.000
REGISTRO UNICO TRIBUTARIO $0 $0
TOTAL $212.250
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ASPECTOS FINANCIEROS
8.1  EstructuraFinanciera del proyecto
8.1.1 Recursos Propios

APORTE DE SOCIOS $ 34.933.450
CONSTITUCION Y REGISTRO -$ 212.250
ESCRITORIOS -$ 5.457.600
SILLAS -$ 5.287.600
COMPUTADORES -$ 23.976.800

8.1.2 Créditosy Prestamos Bancarios
Crédito solicitado con €l Banco AV VILLAS.

CREACION DE

$92.875.854 01 DEJULIO DE 2014 | EMPRESA

2,17%

60 MESES

Tasas vigentes desde: 1 de Abril de 2014

to de Libre Inwersid Plazo

Para montos entre 51,500,000 v 530,000,000 de & a 60 meses 29,455
Para montos superores a 530,000,000 de & a 60 mezes 29,455
Segmento preferente tasas desde™ de 6 3 60 meses 19,565
Segmento preferente tazas hastar® de & a 60 meses 29, 4R%
Taza de interéz de mora 29,455
El zegmento preferente ez definido de acuerdo al
perfil de Heszo del cliente, El beneficio en taza
aplica solamente para alzunos destinos de crédito
ezpecificos, Para mavor informacion por favor
comuniquese con su Asesor Comercial,
Banco AV VILLAS, (s.f.)
o,
/s
sumes,
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8.2 Ingresosy Egresos
8.2.1 Ingresos
8.2.1.1 Ingresos Propios del Negocio.

VENTAS TOTALES POR PRODUCTO

Ventas Participacion del total
Ventas
sensual blonde Ref 89212 § 32,000.001.6 12.77%
romance Ref 9214 % 36.000.000.2 14.37%
angeless Ref 9215 $ 27,500,000 10.98%
impecable Ref 9218 $27.500,000.0 10.98%
latina chestnut Ref 9213 5.32,000,000.2 12.77%
- passionate Ref 9219 532.000.001.6 12.77%
E seductive ref 9216 E 36 Iljll]i] 000.2 14 3-_"'5'*?
S uncondicional ref 9217 527.500.001.4 10.98%
& Producto 9 500 0.00%
Producto 10 500 0.00%
Producto 11 500 0.00%
Producto 12 500 0.00%
Producto 13 500 0.00%
Producto 14 500 0.00%
Producto 15 500 0.00%
VENTAS TOTALES (VT) § 250,500,005.2 100.00%

Las VENTAS mensuales de la compafiia EL ARTE DE DALILA SA.S. son de $250.500.005,2
mostrando la participacion de las 8 diferentes referencias; de las cuales se evidencia que las
referencias romance ref. 9214 y seductive ref. 9216, son las de mayor participacion con un
14.37%.
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8.2.1.2 Otros I ngresos

ELABORE EL CALENDARIO DE OTROS INGRESOS DEL PROYECTO, para esto
considere:

Los ingresos por otros conceptos, como por g emplo: venta de desechos y venta de subproductos.
En caso de utilizar hoja electronica como EXCEL, inserte el cuadro correspondiente.

Recuerde que en caso de estar trabajando con varios escenarios (optimista, medio y pesimista), €
ingreso correspondera a promedio de los tres.

87
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8.2.2 Egresos
8.2.2.1 Inversiones

INTERSIOHES (EXIGIBLES y DISPOHIBLES)
#A<tivor Fijor

fctivar rii-:lf;::'illu (Fida Yalur Dtprttlitﬂll Activar Fijur Dirpuniklar Yalur
Tarrenor f0.0 t 0.0 Terrenor $0.0
Edifizior (20 afiar) 0.0 t 0.0 Edifizior 0.0
Equipor [5 afor] £0.0 t 0.0 Equipor 0.0
Ensipandrlafarmalina g Comuninaninars [Jaian] f00 F : 0.0 Ensipandr laFarmalina g Comuninaninnrs 1]
FMaquinaria(5anar) f0.0 t 0.0 Maquinaria $0.0
Herramicnta (5 anar) f0.0 t 0.0 Herramicnta $0.0
Muzkler ¥ Enrerer (10 anar] £0.0 t 0.0 Muckler y Enrerer 0
Yehizulor (5 anar] f0.0 {00 Vehizular $0.0
erzritorior $5,d5T 6000 $ 45,4500 erzritorior $5 45T 6000
rillar 352576000 t 44,0655 rillar 55T, 6000
zamputadarer 2297 0000 t 656, 000.0 zamputadarer 22,97 0000
ke leFonor $ 5495 TOQ.0 t 16,5472 Qtror [erpeciFique] $0.0
multifuncionaler $53E 0000 $ 14,944 4 Oikror [erpecifique] $0.0
arzhivadorer 1,159, 200.0 $9.910.5 Otror [erpezifique] $0.0
merar dekrakajo $ 2,051, 400.0 £ 17,0950 Okrar [erpezifiquel 0.0
merar 4 aporo £ 110, 000,0 t 3167 Qtror [erpeciFique] $0.0
apoyode tosador &2, 56000 t BS5.0 Oikror [erpecifique] $0.0
maquinar 4 carer § o 00 0000 t 50,0000 Otror [erpezifique] $0.0
rezadorer de zakelln £ T19.800.0 t 11,9955 Okrar [erpezifiquel 0.0
maonkasargar manual 1,200, 000,10 t 20,0000 Qtror [erpeciFique] $0.0
oraanizadorer % 1,00, 000.0 t 38,0000 Oikror [erpecifique] $0.0
zerkor de barura $E3E E00.0 $1.330.0 Otror [erpezifique] $0.0
aqendar $dZZ 0000 t3,600.0 Okrar [erpezifiquel 0.0
tabloror SZT0,000.0 t 22500 Otror [erpecifiquel 0.0
derzanrapicr EREER TN $ 1,650.0 Oikror [erpecifique] $0.0
zalzuladarar $ 99,5000 $ 1,655.5 Otror [erpezifique] $0.0
dertruzkorade papel $1. 200 000.0 t 21,6667 Okrar [erpezifiquel 0.0
inrtala<ioner necerariar 1,094 0000 t 31167 Otror [erpecifiquel 0.0
Otror [Erpecificar] f00 0.0 Okror [erpeciFique] $0.0
Orror [Erpezifizar) f0.0 t 0.0 Otror [erpezifique] $0.0
Okrar [Erpc=ifFizarl £0.0 t 0.0 Okrar [erpezifiquel 0.0
Otror [Erpecifizarl 0.0 to.a Otror [erpecifiquel 0.0
Otror [Erpecificar] f00 0.0 Okror [erpeciFique] $0.0
Okror (Erpecifizar) f0.0 t 0.0 Okror [erpe<ifique) $0.0
Okrar [Erpc=ifFizarl £0.0 t 0.0 Okrar [erpezifiquel 0.0
Otror [Erpecifizarl 0.0 to.a Otror [erpecifiquel 0.0
Otror [Erpecificar] f00 0.0 Okror [erpeciFique] $0.0
Okror (Erpecifizar) f0.0 t 0.0 Okror [erpe<ifique) $0.0
Tutal Activer Fijur Exiqibler 5. TZh Ed b Tmtal Activwr Fijmr 534, T21. 208
Tutal Dapraciacidin Hanrual 1 T8 5705

Los ACTIVOS FIJOS EXIGIBLES de la compafia EL ARTE DE DALILA S.A.S. corresponden
a $50.720.060, para su buen funcionamiento, teniendo una depreciacién mensual de $978.570.5
con ACTIVOS FIJOS DISPONIBLES de $34.721.200 los cuales son |os aportes de |0s socios.
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Gastos Preoperativos

Gastos Preoperativos Exigibles Valor | Amortizacon Gastos Preoperativos Disponibles Valor
Constitucidn v registro £212,250.0 535375 Constitucidn v registro §212,250.0
Dizefio organizacional 5 0.0 500 Dizefio organizacional 500
Presentacion y Promocion 500 500 Presentacion y Promocion 500
Estudios financieros 30.0 500 Estudios financieros 20.0
Investigacién v estudios s 0.0 500 Investigacion v estudios 200
Zalarios 500 500 Salarios 500
Costos financieros 500 500 Costos financieros s0.0
Viaje y representacion 500 500 Viaje v representacion 500
Costos de Capacitacion 500 500 Costos de Capacitacion 200
Honaorarios de Asesores 500 500 Honorarios de Asesores g0.0
Publicidad v Promocién 0.0 0.0 Publicidad v Promocion 200
Puesta en Marcha 500 0.0 Puesta en Marcha s0.0
Otros (Especificar) 5 0.0 500 Otros Gastos 500
Adecuaciones Locativas 500 500 50.0
Gastos de Registro 500 500 3200
Certificados de zalud v Bomberos s 0.0 500 200

50.0 $00 50.0
Total Gasto Preoperativos Exigibles §212,250.0 Total Gasto Preoperativos §212,250.0
Toatal Amortizacion Mensual $3,537.5

Los GASTOS PREOPERATIVOS EXIGIBLES de la compaiiia EL ARTE DE DALILA SA.S.

son de $212.250 correspondientes ala constitucion y registro de laempresa.
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8.2.2.2 Costos

COSTOS TOTALES
Total Costos Variables por | Yentas | Costo Yariable |Participaci | Costos Unitario
Producto Unidade rotal on Yentas Total COSTOS FIJOS
H Ponderado por
cereual blonde 20 T 1250 13593 | TOTAL COSTOS FIJOS PRODUCCIGN B
romanoe Fiet 93 20 S TOTAL COSTOS FIOS DE ADMINISTRACICH B
raclocs Fif 93 20 2 TOTAL COSTOS FIJOS DE COMERCIALIZACION ¥ 3
impecable Fief 3 20 g COSTOS FIJOS TOTAL (CFT) 3
lating chestrut 20 3
§ passionate Fef 20 3
g seductive ref: 3 20 5 Wolver al Menu Principal
8 uncondicional r 20 10.88% g
E Producta 3 0 0.00% g -
Producta 10 0 0.00% g - RESUMEN COSTOS
Praducta 11 0 0.00% 3 - Cuenta Valor Participacion
Producto 12 0 0.00% 5 -| Total Costos Variables S 75,088,934 4 33.07%
Products 13 0 0.00% 5 -| Total Costos fios de produccién S 30,453,113.0 35.43%
Products 14 0 0.00% 8 -| Total Costos fios de administracion S 54.970,384.0 2421%
Products 15 S0 0 0.00% 8 -| Total Costos fios de Comercializacion v Ventas S 16,572,094.0 7.30%
COSTO VARIBLE TOTAL (CVT) Costos Totales S 227.084525.4 100.00%

Los COSTOS TOTALES de la compafiia EL ARTE DE DALILA S.A.S. corresponden a
$227.084.525,4 de los cuales se desglosan |os costos fijos de produccién con una participacion de
35,43%, lo que reflgja que la compafiia tiene mayores costos en la elaboracion y mano de obra, €
trabajo artesanal es su valor agregado en laindustria.
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8.2.2.3 Gastos
Gastos Administrativos y legales

| COSTOS FIJOS DE ADMINISTRACION MENSUALES

Salario neto 5 28.300.000
Auxilic de transporte $ 576,000
Seguridad social §2.830.000
Aportes Parafiscales 5 2,547,000
Prestaciones Sociales £9.290.830
Proceszos externalizados 5 7.169.500
Arriendo Bodega $ 2,160,000
Papeleria 5 160,000
Productos de aseo v servicio 5 217,278
Servicios necesarios 5 1.425.316
iNgUMos NECE=Arios 5294 400
30
Otros (Especificar) 50
Otroz (Ezpecificar) 50
Otros (Especificar) 50
Otiros (Especificar) 50
Otros (Especificar) 30
Otros (Ezpecificar) 50
Otros (Especificar) 50
Otros (Especificar) 50
TOTAL COSTOS FIJOS DE ADMINISTRACION $ 54,970,384

Los COSTOS ADMINISTRATIVOS MENSUALES de la compaiia EL ARTE DE DALILA
SA.S. son de $54.970.384 mostrando que su mayor rubro son los sadarios brutos,
correspondientes a $43.543.890, |os demas costos estan relacionados con €l arriendo, |os procesos
externalizados, etc.
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Gastos Distribucion v Ventas

COSTOS FIJOS DE COMERCIALIZACION Y WENTAS

Salario neto 5 6.900.000
Auxilio de fransporte 5 216,000
Sequridad social 5 690.000
Aportes parafiscales 5 621,000
Prestaciones sociales 5 2.265.270
feriaz internacionales $ 3,730,779
publicidad grafica fisica 5 133.750
pagina web $ 590,000
servicios publicos 5 331,500
utensilios $ 179,191
oficios varios 3 350,000
Arrigndo 5 240,000
Pagos a AMAZON y eBay 5 107.326
Productos de aseo y Servicio 5217 278
Dtros (Especificar) 30
Otros (Especificar) 30
Dtros (Especificar) 30
Otros (Especificar) 30
Dtros (Especificar) 30
Otros (Especificar) 30
TOTAL COSTOS FLJOS DE COMERCIALIZACION ¥ VENTAS $ 16,572,094

Los COSTOS MENSUALES DE COMERCIALIZACION de la compafiia EL ARTE DE
DALILA SA.S. son de $16.572.094 mostrando que su mayor rubro son los salarios brutos,
correspondientes a $10.692.270, lo cua nos indica que se puede realizar mayor inversion en
gastos de publicidad de los productos.
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Gastos Amortizacion de diferidos

ELABORE EL CALENDARIO DE GASTOS DE AMORTIZACION DE DIFERIDOS,

para esto tenga en cuenta que esta amortizacion para €l caso de los Pre-operativos debe ser hecha
minimo en 5 afios.

En caso de utilizar hoja el ectronica como EXCEL, inserte el cuadro correspondiente.

8.2.2.4 Gastos Financieros

| INVERSIONES (EXIGIBLES y DISPONIBLES)

Inversiones Exigibles (Valor) Disponible Requerimiento Financiero
Activos Fijos 5 50.720.060.0 $34.721.200.0 5 15.998.860.0
Gastos Preoperativos 5212.250.0 52122500 500
Capital de Trabajo $76.876.993.9 300 $76.876.993.9
Total Requerimientos Financieros $92,875,853.9

Los GASTOS FINANCIEROS de la compafia EL ARTE DE DALILA S.A.S. son
de $92.875.853,9 que se pagara $2.782.946 mensuamente, dando como resultado

gue la inversion financiera sera destinada principalmente a capital de trabajo que es
del 82,77%.
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8.3 Estados Financier os Proyectados

8.3.1 FlujodeCaja

FLUJO DE CAJA [ANUAL - 5 ARDS) y EXALUACION FINACIERA

Conceptos

FLUIO OE

TazaInterna de Fetorno

Walar Prezente Mletd

Tazalnterna de Fetorno

+Ingresos par venta F3006000063  F 3127442465 Fo203 79141 $3585 244 303 3622008173
- Costos variables 901,067 213 F 585,045 565 F 565,354,951 F 845077 2652 F 831,115,707
- Costos fijos 1,525,947 092 § 1787 468150 § 1751718 787 FAFIEES4 4]  § 1652350723
Costos fijos de Produceidn F 965 437 356 046128 609 § 927 206,037 F 903 661916 § 890,488 673
Costos fijos de Administracidn F 59 644 B0 F E4E 451718 § E33E22 BB $E20852 208 FEOD 426,123
Coztos fijos de comercializacion y ventas 4 192 865 128 4194 227 205 4 190,990,069 F 187,170,262 193426 262
- o Oezembolzables %0 1116970 F 116,970 4 116,970 #116.970 4 116,970
-Interezes Credito + 23002 067 £ 19,942 097 3 15,996,749 10,884,334 + 4,269,625
= Ltilidad Antes de Impuestos 0 F 26 DEE 722 + 435,863,374 + 619,573,684 + 208,481,336 # 1,003,155,088
- Impuestos %0 84, 7EE 013 F 145,854,315 F 204 453,516 F 266, 735 841 F 331,041,173
= Ltilidad despues de Impuestos 0 172100704 F 292 025 464 F 415,114, 365 041652 495 F 672 115,309
+ Ajuste por Mo Desembolsables 30 31116970 $ 116,370 3 116,970 1118970 3 116,970
+ Otros Ingresaos (Mo sujetos aimpuesto] 492875 854 0 F0 30 0 § 76281491
Frestamos 492 275 264
Fecuperacidn Capital de trabajo F 70,902,291
‘Walor de Salvamento #5372 600
- Otros Eqresos nio deducibles de impues + 127 803,304 § 3866, 75] + 11,940,471 $ 15,921,955 + 2063303 2 R6ETE
Aotivos Fijos 4 50,720,060
P ago Credito [Capital] 10,393,291 F 13,447 260 F 17 398608 2201023 F 291206V
Gastos PREOPERATIVOS F 212,250
Capital de Trabajo TESTE 934 - 1476 653

El FLUJO DE CAJA de la compaiiia EL ARTE DE DALILA S.A.S. muestra sus movimientos
durante 5 afios, teniendo como inversion en e periodo cero $34.933.450, con movimientos
anuales que muestran VPN de $1.383.023.458 con un crecimiento promedio de 30.54% anual,
debido a que los costos iran disminuyendo anualmente en un 2%, por cambio de proveedores,
ademés de tener una disminucién en € pago del crédito.
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8.3.2 Estado dePerdidasy Ganancias (Estado de Resultados)

FLUJO DE CAJA [ANUAL - 5 AROS] y EYALUACION FINACIERA

Conceptos
+ Ingresos por wenta +RO0E000063) 2127442 466 $3263 79114 £3385244303) $ 3622008173
- Costos wariables 4 901,067 213 + 333045 263 § 265,384 951 + 842077 262 § #3115, 707
- Costos fijos 31823947092 F 1,787 463 160 1751718 787 FIFIEER441) 1682360723
Costos fijos de Produscidn $ 965 437 368 + 346128 609 4 927 208 037 + 908 661918 + 290488 678
Cosztos fijos de Administracidn F 6B 644 EO0Z $E4E 451716 F B30 682 $ E20862 228 + 608436183
Costos fijos de comercializacidn y ventas + 133,865,122 4 194,287,825 F 130,930,069 + 137,170,263 + 133,426 262
- Mo Desembalsables 0 1116970 + 11164970 116970 + 11164970 F 1164970
- Intereses Credito 4 23002 067 313948037 4 15,996 749 410884 334 + 4269685
= Utilidad Antes de Impuestos %0 4 2B 8EE F22 + 435,863,379 FE19ETIESS 4 808481336 $ 1,003,165,088
- Impuestos %0 + 34,766 013 143,834 915 F 204 455 316 + 266,795 04 F IH04173
= Litilidad despues de Impuestos 0 4 172 100 704 + 292028 464 4 415,114 268 + B41ES2 495 FETE 13,909

El estado de resultados proyectado a 5 afios, da utilidades netas crecientes en un promedio de
28.37% anual, gracias a aumento del 2% en e precio del producto, 2% en ventas, y disminuyendo

|os costos en un -2%.

8.3.3 Balance General

ELABORE EL BALANCE GENERAL PROYECTADO, para esto tenga en cuenta los
calendarios de ingresos y egresos realizados previamente.

En caso de utilizar hoja el ectronica como EXCEL, inserte el cuadro correspondiente.
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8.4 Evaluacion financiera del proyecto
8.4.1 Valor Presente Neto

FLUJO DE CAJA [ANUAL - 5 ANDS] y EYALUACION FINACIERA

Conceptos 2
+Ingresos par wenta F20060000630 3127 442 465 FI2A3 T R 2862 203  F 3622003173
- Costos wariables § 901067 213 4 283045 268 + 265,384 951 3 848077 262 F 83 15,707
- Costos fijos $ 1,823 947 092 $ 1787 468150 § 1751, 718,787 F1FEER4 4] 4 1ER2 260,722
Costos fijos de Produccidn 4 965 437 356 + 946 128609 4 927 206037 4 903 BE1 316 + 290480 678
Costos fjos de Administracion + 659,644 602 1 B4E 451 TIE + E3TE22 682 } 620,852 228 + 603,435,183
Costos fijos de comercializacidn y wentas § 132 266 128 #1394 287 225 4 190,990,069 4187 170,268 193426 262
- Mo Oesembiolsables $0 + 1,116,970 F 116,970 + 116,970 1,118,970 $ 1,116,970
- Intereses Credita + 23,002 067 $ 19,945,097 415,996,749 410,884 334 + 4,269 685
= Ltilidad Antes de Impuestos 0 + 266 BEE 22 + 436 963,379 +E19 673684 § 208,481,336 + 1,003,155,088
- Impuestos 0 + 24 FEE 012 142834 915 + 204459216 § 2B 733841 F 33,041,179
= Ltilidad despues de Impuestos 0 § 172 100,704 292 028 464 + 415,114,368 § G4 E52 495 672 112,909
+ Ajuste par o Desembalsables 0 + 1118970 F 1,116,970 1118870 1116470 $ 116,970
+ Otros Ingresos (Mo sujetos 3 impuesto] 4 32875854 0 0 0 0 + 728,491

Frestamos $92575,804
Fiecuperacicn Capital de trabajo § 70,308 231
‘Walor de Salvamento #5372 600
- Otros Egqresos no deducibles de impues § 127 209,304 + 2856 751 411,940,471 $ 16,921,955 + 21063903 § 29126672
Activos Fijos 50,720,060
P ago Credito [Capital] + 10,392,291 13447 260 + 17 398, 608 + 2251023 $ 29125672
Gastos PREOPERATIVOS § 22,260
Capital de Trabajo 537540 -§ 1506, 739 -§ 1476 6

El VPN para este proyecto evaluado a 5 afios es de 1.383.023.458, con un incremento promedio
anual en € flujo de caja de 30.54%, gracias a aumento del 2% en e precio del producto, 2% en
ventas, pronosticando tener mejores y mayores proveedores. Mostrandonos que es un proyecto
sblido en el paso del tiempo en el cual esviable invertir, con ganancias netas promedio de 5.54%
mensual es.
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8.4.2 TasalnternadeRetorno

FLUJO DE CAJA [ANUAL - 5 AROS) y EYALUACION FINACIERA

« Ingreeas pot vents $£3008000063) $£31078424e8]  $oasmiiann] $3385544303)  § 3800008173
- Costos varisbles $o00067213  § m‘mﬁsﬂ §E6R90951 248077282 £ 5305707
|- CoFtos fijos §1823M7092)  $1747 4_53_@] $ 17518797 : :

| Costoshigs dé Produssidn § 365 42T 256 § 346 133 503 4 6 03T
Costas fos de Adminkstiaciin £ ESAE44E0R £ EAEASLTIE § B33 502 pad

|Costos fios de comercisizaciény ventas sgemnie]  guegeTas| g 19039006

| - Mo Do sembolesbiss $0 $ 1IES70 gumesrol  gimearol

- Integeges Craditg £ X0 0T £ B84 087 15 506 749
- Ulidad Anves de Impuestos s0| gom686720 o09,491006]_§1000,195 06
| - Impuestos 50 § 84,766,018 £ WIEAN § 204,455 315 PBE 7958 b T LIS
= Urilidad despues de Impuesios £0 £ 172,100,704 ;29_2,123,43+| sasmeaee|  sseseeass|  gerangog
|+ Ajuste por Mo Desembols ables 0| F LHEAT| FLIEATD FANEST| 3 Lﬂﬁ.ﬁ?ﬂl § 1.106570)
| Ontos Inqresos (Mo sujetos 4 mpuesto) §92,87585 $0] s0f $0] s0| 76

FiéELamios § 892 BTG BS4
Fiecuperacion Capital de rabajo $ 10508831
| alordeSabvameno $5.372500
tos Eqresas n ' i 4 $ 5,855,751 $ 1340471 si531955] 2063903 § 29125672
Aethvos Fijos § 50,730, 060
$212250
. -& 1505 789 -% 1476 ESS -5 1447 120
§ 281,204 964 £ 400305 383 $ 521735562 £ T ILEESE

Walor Fresente Meto 1383023452

132 a Intetna de F‘rela-m g3z I
e ——

El porcentgje dela TIR evaluado a 5 afios sera de 533.33%, la cua esta por encima de la tasa
esperada, ademas de tener un VPN positivo, mostrandonos una alta rentabilidad del proyecto,
debido a que nuestros costos disminuyen en un 2% anual, por tener mayores proveedores de los
actuales, con mejores costos.

8.4.3 Indicadores Financier os proyectados

ELABORE UNA TABLA DONDE SE MUESTREN LOS INDICADORES FINANCIEROS
DURANTE LOS PERIODOS DE EVALUACION DEL PROYECTO, se sugiere incluir,
como minimo, los siguientes indicadores:

Razon Corriente
Prueba o razén acida
Rentabilidad del Patrimonio

~ o7
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Rendimiento Bruto en Ventas

Rentabilidad de la Inversion

Endeudamiento total

Endeudamiento alargo plazo

Coberturade Activo Fijo

En caso de utilizar hoja el ectronica como EXCEL, inserte el cuadro correspondiente.

8.4.4 Andlisisde sensibilidad (Variacion dela Demanda)

NTAS PROYECTADAS [Usidades]

Alts 264 264 264 264 264 264 264 264 264 264 264 264
Iledins 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116
Erajaz 8 8 8 8 8 8 8 2% 2% 2% 2% 2%

Conzelided 176 176 176 176 176 176 176 176 176 176 176 176

COMCERTOS Inversidn

Mez 1 | Mez2 | Mes 5 | Mez 4 | Mes5 | Mez 6 | Mes T | Mez & | Mez 9 | Mez 10 | ez 11 | Mes 12

$ 275.550.006] $275550.006| §275550.006) $275550.006( $275550.006) §275550.006| $275550.006 §275550.006) $275550.006) $275550.006| §275550.006
§ 82 697.828 § 82 697.828 § 82 697.828 § 82 697.828 § 82 697.828 § 82 697.828 $82697.828 $82697.828 $ 82697828 $ 82697828 $ 82697828

$ 151,996 fi31 $ 151,996 fi31 $ 151,996 fi31 $ 151,996 fi31 $ 151,996 fi31 $ 151,996 fi31 F 161,996 Hi3l F 161,996 Hi3l F 161,996 K31 F 161,996 K31 F 161,996 K31

+Ingrasar por venta

- Cortar yariskles

- Certar fijer 30
Cartar fijor 4o Produszitn) F 50453113 F 50453113 F 50453113 F 50453113 F 50453113 F 50453113 F 50453113 50453113 50453113 50453113 50453113 50453113
‘art Fijor inirtraci $E4O70.004] FE4O70.004| $T4070.304] FE4O70.004) $E4OT0.004] $E40V0.004) FE4OT0004[ $E4O70.084) FE4OT0004] HE4OT0384) FE4OV0304| $54970.304
Cartor fijar i idin y vontal $1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094 4 1E572.094
30 4982108 382108 382108 482108

$1.590.946
F 35053533
$ 12567 BEE

“Intoreres Credita 30 $2.015.406 $1.935.750 $1.964.347
de lmpuertar $0| $37I59.073 $IFATGFEY 3 . b 35.010.152
Impusrtar $0 12526494 $12.631.890 $ 12542344

hilidad 4 delmpusrtar $0| $25432579 A § 26 4EE.TRE . 3 2 4 26.616.967 26.628.9%6 542, . L
+fjurke 30 $ 982108 $ 982,108 $ 982,108 $ 982,108 $ 982,108 $ 982,108 $ 982,108 $ 982,108 $ 982,108 982108 982108 982108
+Dtraringrerar (Marujetar gimpusrtal $ 32.576.854 30 30 30 30 30 30 30 30 30 $0 $0|  $1210235

Prostamar $92.876.864
E. i ital ds brab aj 481822922
Yalar de £al §39.147.014
-OtrarEqr, do impuerta $132.815. F7ET.540 $ 784196 $ 801213 $515.593 § 536363 $ 554512 $573.065) 532,000 $ 911357 $ 931133 $ 951333 $ 971383
#ctivar Fijo] $50.720.060
2 i $TETE40 4 784196 4 801212 4 812.599 $836.362 4 854512 4872066 $892.000 4 911367 4931133 4 951339 971982
Garkar PREOFERATINS] 212,260

Con un aumento en las ventas en un 10% mensual, se reflgjan 176 unidades mensuales més que
las actuales, y sube en el capital de trabajo de $81.882.923 en comparacion con el real que es de
$76.876.994, la inversién aumentan en un 12,53% que va desde $34.933.450 a $39.939.379, los
movimientos del flujo también aumentan debido a incremento de las ventas.

Segun & andlisis sectorial, € incremento porcentual de la industria cosméticos es de 11.5% anual,
al incrementar las ventas en un 10% nos arroja un resultado en el valor del VPN de $358.532.917
en comparacion con el VPN real de nuestra empresa que es de $226.028.674
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NTAS PROYECTADAS [Usidades)

Altas 216 216 216 215 216 215 215 216 216 216 215 216
Mledias 1t 144 144 144 1dd 144 4 1t 144 144 144 1dd
Eigjas 2 12 2 i 12 2 i3 kv 12 T2 @ 72

Conzolided 144 144 144 144 144 144 44 144 144 144 144 144

COMCEFTOS Inte

§ 225.450.005 F 225,450,005

*Ingrarar par venta $ 225.450.005] | A
- Gartws variabler $67.550.041 $ 67.530.041 $ 67.530.041 4 67.550.041 4 67.580.041 $ 67.530.041 $ 67.550.041 $67.550.041 $ 67.550.041 $ 67.530.041 4 67.550.041 $ B7.580.041
- Gorow fijar $0) 4 151.995 591 4 151.995.591 4 151.995.501 $ 151995591 4 151.995.591 4 151.995.501 $151.995531] ¢ 151995591 $151.995.591 4 151.995.591 $ 151995591 4 151.995.591
Gortar fijar 4o Froduzsidn) F 80453113 $ 80453113 $ 80453113 $ 8045313 $ 80452113 $ 80453112 $80.453.113 F 80453113 $ 80453112 $ 8045313 $80.453.113 $ 80452113
Cartar fijar inirtrasi $ 54.970.384 $ 54.970.384 $54.970.284 §54.970.384 $ 54.970.384 $ 54.970.384 §54.970.384 $ 54.970.384 $ 54.970.384 $54.970.284 §54.970.384 $ 54.970.384
Cortar fijar izaziin y ventar) $16.572.004 $16.572.094 $ 16.572.094 $ 16.572.004, $16572.004 $16.572.094 $ 16.572.094 $16.572.094 $16.572.094 $ 16.572.094 $ 16.572.004 $16572.034
0 $ 922102 § 982108 $982.108 § 922108 4982108 $ 982,108 $ 982108 $ 922102 § 982,108 $982.108 § 922108 4982108
- Intorores Grodit 0 016, 1998 A $1.964.247| 1946583 1928434 . 3 . 4 1.871 1851, $1831.608 $1.810.964
de lmpuertar $0 A=) $2927.918 $ 2945, E: E} ;! E: ;!
- Impucrtor $0 . X $ . k:d 988.;'
Utilidad 4 A lmp ussbar 0
* Bjurke. 30 A A A . .
* Otrarlngrevar (Harsjebar aimp usrta] $92.875.854 40 0 0 40 0 0 $0 0 0 30 40 $111.018.073
Frestamar $92.875.854
F ital do trabaje $ T1BT1L0E5|
Yalor o Sal: 333147014
- Otrar Eqror dsimpusrtn 4 122 803 375 4 VET.540, 4 734136 3801213 $ 5813633 $ 836363 4 854 512 4 873065] 4832000, $3N367 3331133 $ 3651339 497583
ictiuns Fijor| 4 50.720.080
F. § 767540 4 754198 301213 $3518.533 $ 336,363 $354.512 $373.055 $ 332,000 $ 9357 331133 $ 351333 $ 971983
Gartor FREOFERATINOS] $212.250
Capitalds Trabajal F1A71065

Aun con una disminucién de las ventas en un 10%, con ventas mensuales de 144 unidades
mensuales, se reflgja que hay un flujo positivo, es positivo por que € punto de equilibrio de la
compafiia en ventas es de 139.06 unidades mensuales. Se puede dar este efecto por diferentes
factores, alta competencia, competidores con precios mas bajos, etc.
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NTAS PROYECTADAS

altaz

TWledias

Bajaz

COMCERTOS

+lngrerar parvents

[ m=s ] [ wea
$220.440.005| ¢ 220440006) £ 220.440.005

[

4 220.440.005,

7 I
$220440.006] $220.440.005] 3220440005 §220.440.005

| ! 0
$ 220,440,005

| \

I seezezer| sesovazeo| soenverse] geeurazes| yesoveoes| senvrazed] semorezee] sesorazer| sesomeoes| sesuazes] semorezeal

- Carkor fijar £0 $ 151.995.531 $151.995.591 £ 151.995.531 m 3 151.335.581 $ 151.995.591 $151.995.591
Cartar Fijar 4¢ Produs it $ 50.453.113 $ 50453113 $ 5045313 $ 50453113 $ 50453113 $ 5045313 $ 80453113 $ 50453113 $ 50.453.113 $ 30.453.113 $ 50453113 $ 5045313
Sartar fijar FEHOT0.304] $54970.304] $S4O70304] $E4070.304] FE4OV0304] $E4O70504) $54070.364) $O4O70304] $T4OT0.004] $E4OT0.004] $E4OV0304] 54070384
Cartar fijar d iali wentarl F16.672.004 4 18.672.094 $1E572.004 $16.672.094 4 16.672.094 $1E672.004 $16.672.094 4 1E.572.094 $1E672.094 $16.672.094 $1E572.094 $16.672.094
£0 $982108 982,108, 382108 232108 982,108, 382108 982108 382108 982108 282108 382108 232108
- Inkororor Gredit $0 § 2.015.406 $1.995.750| $1.981733 $1.964.347 $1.946.553] $1325.434 $1.309.591 $1.890.345 $1.871.591 $1.851.513] $1.831608 $1.810.964
Ao lmpuertar $0 -F B31.362 % 614707 -§ 597630 -§ 580.204 -§ 562,540 -§544.391 -§ 525.848 -§ 506,903 ¥ 48?.54&{ -4 467.770) -§ 447 564 -§ 426.920
“lmpucrtar 0 30 40 0 $0 40 0 $0 0 30 $0 0 30
Ukilidad J. do lmpuartar £0 -§ B31.363 - B14.707) -§ 637 630 - 680.304 -3 6E2540 -3 544 391 -3 625,848 -3 506903 -§ 487 Eiﬂ -3 4E7.770 - 447 BE4 - 426,920
+ Ajurte parl $0 F 352108 F 982.105) 982108 F 352105 F 982.105) $382.108 F352.108 $ 982108 $ 382108 F952.105) $ 982108 F 352108
*+Otrar Ingrerar (Horujotar impuerta) $92075.85¢ $0 0 $0 #0 0 $0 $0 #0 $0 0 $0]  § 1006893

Prortamar $ 92 876,064
E i italdu br abaje £ 70.869.879
Yalar de Zal $39.47.014
e Eqr de impucrtn $121.802.189) $FET.540| § 784.196) $ 801213 $ 618,599 $ 836.363) $854.512 $ 872.055 $892.000 $ 91357 $93133 951339 F971.983
Astivas Fijor) $50.720.060
F. 4 FRT 640 4 T4 196 $ 801113 4 218633 $ 836 363 $ 854 512 4 873,055 4892 000 #511.367 £931133 4561339 4971983
Sarter PREOFERATIVOE] F212.250
T0.363.573

Solamente con una disminucién de 2% (comparando con € grafico anterior) se detecta que
empieza a afectar € flujo de cga de la comparfia en forma negativa. Si las ventas llegan a
disminuir en 12%, la empresa empieza a generar pérdidas, con flujos de cgja negativos, e VPN
disminuye de $226.028.674 a $65.026.335 ya aqui |a empresa entra en quiebra.
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8.4.5 Andlisisdesensbilidad (Variacion del Precio)

[EE— i | Mes2 | Mes3 Mes5 | MesB Mes 7 Mes8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
+Ingresos porventa $ 263025006 3 263.025.006) $ 263.025.006) F 263025006 $263.025.006| $263.025.006) F263.025.006( $263.025.006| F263.025.006| 3 263.025.006 § 263.025.006 3 262.025.006
- Costos variables $ 76.088.934 $ 7E.088.934 4 75.088.924) $ 75.088.934 $75.088.934 $ T5.088.934 $75.088.934 4 75.088.824] $ 75088934 $TE088.934 $ 75.088.934 $TE088.934
- Costos fijos $0) # 151.995.591) 4 151.995.591 # 161.935.591) $151.395.591 $151.995.591 # 151.935.591) $151.995.591 $ 151.995.591) # 1651.995.591) $151.995.591 4 161,996 691 $151.995.591
Costos fijos de Produccisn) 80453113 80453113 $80453.13) 38045313 F80.453.113 F 80453113 $ 804523113 F80.453.113 80453113 $ 00453113 $80.453.113 $ 00453113
Costos fijos de Administracidn) $54.970.384 4 54.970.384 4 54.970.384] 54970384 4 54.970.384 $ 54.970.384 54970384 4 54.970.384] $ 54.970.384 54970384 $ 54.970.334 54970384
Costos fijos de co iali 6n y ventas 416 672 034) 3 6672094 $ 16572094 416672034 $ 16672094 $ 16672034 416672034 $16.672 094) $ 16672 094 416672034 $16.672.094) 416672034
- Mo Desembolsables £0 982102 $082.108 4982102 982,108 £982108 $982.102 982108 982,108 $982.10% $o82.102 4982102 982108
- Intereses Credito 0] $2.015.408 $1.998.750 $ 1981733 $1964 347 $1946.583 $1928.434 $1.909.891 4 1.890.946] 1871530 $ 1851813 $ 1831608 $1.810.964
= Ltilidad Antes de Impuestas +0] 32942966 F 32959622 432976 639 432934 025 433011785 $ 33029938 $33.048.481 4 33067 426 $ 33086 752 4 33106 559 $ 33126 764 433147408
- Impuestos £0 $10.871179 $0ETEETE $10.882.291 £ 10802028 $10.893.890 $10.899.879) 410,906,939 $10.912.261 $ 10912 632 $10.926.164 $10.921.832 410922645
= Utilidad despues de Impuestos 0] $ 22071787 3 Z2052.947 3 22.094.348| 4§ 22.105.997 $22017.898 + 22.130.058] F 22142482 3 22.155.175) $ 22168144 $ 22181394 $ 22134932 $22.208.764
+ Ajuste por Mo Desembolsables +0] 982108 982108 4982 10| 4 582108 4982 108 $ 962108 4 582108 4982 108| $ 982108 +582108 4982 103 4 582108
+ Otros Ingresos (Mo sujetos aimpuesto] 4 92.875.864] #0 30 £0 $0 $0 £0 $0 $0 £0 30 £0 4 116,024,002
Prestamos 4 92.876.854)
Fiesuperasién Capital de trabajo| $76.876.994
Walor de Salvamento) $3a 147018
- Otros Egresos no deducibles de impuest: $127.802.304 4 TET 540 $7a4196 4901213 4818699 $936.363 $ 8564512 4872055 4 892.000 4 91367 $931133 4 951.329] 4971982
Activos Fips|  $50720060
Pago Credito (Capital) $TETED | $TEAN96 | $OMIY3 | #5599 | 4836353 | $65d5i | $8VR005 | $890.000 | $9NSST | #9113 | $951339 | sarises
Gastos PREOPERATVOS 212750
Capital de Trabajo 3 76876934

FLUJODECAJA -4

Cambio Porcentual en el Precio Wolver al Mend Inicial

Tasa de Retorno|

Walor Presente Neto

Tasa Interna de Retorno|

Con & aumento del precio en un 5% se puede observar una variacion positiva en € flujo de cgja,
en e VPN aumenta en un 29.58%, a comparacion del VPN rea que es de $226.028.674 y en la
TIR también se ve un aumento del 35.66% a comparacion de la real que es del 41.28%, lo cua
demuestra que un aumento en €l precio, damas valor alaempresa.
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Conceptos

+ Ingresos por venta $230460005 $230480.005| $230460.005  $230450005) $230.460.005| $230460.005) $230480005) $230.460.005 $230460005) $230450.005|  $230460.005 230480005
- Costos varisbles $75088934| $75088.934)  $75088.93|  $75.088.9%4| $75080.934| §75.088934) $75088.904| 75009934 $75088934) $75088904|  svs0cesds|  s7s0sesm
- Costos fjos $0|  ¢151995591)  $151995.591 151995531 4151995591 151995591  $ 151995531  $151995801 151995591 ¢ 151995591 ¢ 151995591  $151395591 151995591
Castos fijos de Produceisn $80453103)  $AN4EINI|  $EO4EINI|  $80453M3|  $80453M3|  ge0ssanz|  ga0ssanal  gs0smana]  ganssana|  gendsamal  pendsamy]  genssanmg

Costios fijos de Administrasidn SELOTOIE|  HEOATOIBY)  SE4ST0I| 45497033 $54.870.584|  ¢64070584|  $54070.084)  e5es705me|  $BesT0dse|  eSeavnane|  soeevosse|  $84sT0dmM

Costos fijos de comercializacin y ventas 416572004 $16572004)  §18572094|  $185720%4|  $16572094|  $16572004|  $16572094|  $16572004]  $16572034)  $16572094|  $1657203  g165720M
- Mo Desembolsables 30 98208 $982.108 3982108 3982108 3982108 3982108 982108 3982108 982108 3982108 982108 3982108
- Intereses Credita $0|  poomame]  g1ase7s0 $198173 $1964.347]  $1946823)  glavedm $1909801)  $1590.945) 41871530 1851813 41831608 § 1810964
= Utlidad Antes de Impuestos 0 4 377.965 394621 4 411638 $420.024 $ 446788 464957 483480 4502425 $521782 $ 541558 $561764 $ 582408
- Impuestos $0 124723 130225 $ 135,841 $ MLET8 4147440 4152423 $ 153543 4 165,600 $ 172498 $1T8TH 185,362 $ 192,195
= Utllidad despues de Impuestos 0 4 253,297 4 264,596 $ 275798 287448 299348 + 3508 4325972 4 336.625) 4349594 4 382344 4 376,562 4 390213
« Ajuste por Mo Desembolsables 30 98208 $982.108 3982108 3982108 3982108 3982108 982108 3982108 982108 3982108 982108 3982108
+ Otros Ingresos (Mo sujetos a impussta) +92.575.654 $0 $0 $0 $0 $0 $0] 41| 41| 41| 41| $0[ 8024008

Prestamos 92875654

Rieouperasién Capital de trabajo 4 TEATESM

Valor de Salvamento $ MM

- Otros Egresos no dedusibles de impusst $ 127,509,304 3767540 784196 3801213 3818599 836363 3854512 3673055, 852,000 39M357 3931133 951339 3971983

Actives Fijos #50.720.060
Pago Credito (Capital) $767.540 | $784196 | $801213 $815.593 | $836.353 | $854.577 | $873055 | $832000 | $91.357 $931133 $951333 $971953
Gastos PREOPERATIVOS $212.250

Capital de Trabajo # 76.676.994

£407.151
Cambio Porcentual en el Precio Wolver al Menu Inicial
Tasa de Retorno

Valor Presente Meto

Tasa Interna de Retorno

Aun con la disminucion del precio en un 8%, nuestra compafia no se ve afectada negativamente,

esta disminucion del precio puede ser por un aumento de la oferta en €l nicho de mercado en €l
gue estala compafiia.
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Conceptos

+Ingresos por venta 4226450005 $225460.005) $2265450006) ¢225460.005) $226450.005) $226450.005 $226.450.005| 4206450006 4226450006 $225450.005) ¢226450.005) $225.450.005
- Costos varisbles §75.086.934 $ 75.088.934 $ 75,088,934 $75.086.934 $ 75.088.934  75.088.934  75.086.934) $ 75.088.934  75.086.934  75.086.934) $ 75,088,934 §75.086.934
- Costos fijos 30 4 151.995.591 4 161.935.531) $151.995.591 4 151.935.531 4 151.995.531) $151.995.591 4 151.935.531) 4 151.995.591) $151.995.591 4 151.935.531) $151.395.591 4 151.935.591
Costos fijos de Produccién) 80453113 $80.453.113 80.453.113) $ 80453113 80.453.113 80453113 80453113 80.453.113 80453113 80.453.113 80453113 8045313
Costos Fijos de Administracidn| 4 54.970.384 $54.970.384 $54.970.384 $54.970.384 $54.970.384 $54.970.384 4 54.970.384) $54.970.384 $54.970.384 $54.970.384) $54.970.384 $54.970.384
Costos fijos de comercializacidn y ventaz $16.572.094 $16.572.094) $16.572094) $16.572.094 $16.572.094) F 16572094 $16.572.094) $16.572094) F 16572094 $16.572.094) $16.572094) $16.572.094
- Mo Desembols ables 30 4 982,108 982102 4 982.108] 4982108 $ 982108 4 982108 4982108 $ 982108 982108 4982108 $ 982.108] 4982108
- Intereses Credito 0 2.015.405 $1.398.750] 1981733 $1.964.347 31946583 $1926.434 $1309.891 $1.890.946| F 1671590 1851813 1831608 $1810.964
= Utilidad Antes de Impuestas 30 -$ 4632035 -3 4615.379 -3 4538 362) -§ 4.580.976 -4 4.563.212 -3 4 545.063 - 4.526.520] -% 4.507 575 4488218 -§ 4.465.442) -3 4448 236 -§4.427.592
-Impuestos 0 $0 0] 0 0 0] 30 0] 0] 30 0] 0] $0
= Utilidad despues de Impuestos 30 -$ 4632035 -3 4615.379 -3 4538 362) -§ 4.580.976 -4 4.563.212 -3 4 545.063 - 4.526.520] -% 4.507 575 4488218 -§ 4.465.442) -3 4448 236 -§4.427.592
- Ajuste por Mo Desembolsables 0 982,108 $952108 $982.108] 982,108 $982.108] 982108 952108 $982.108] 982108 $952108 $982.108] 982,108
+ Dtros Ingresos [No sujetos 3 impussta] 92875854 0 0 0] $0 0 20 0 0 20 £0) $0] 1602400
Prestamos $ 92675.894
Fecuperacidn Capital de trabsjo| $ 76.576.994
alor de Salvamento) F 3947004
- Owros Egresos no deducibles de impuesty $127.809.304] $ TETS40 754136 $801.213 4 #18.593 4 536.363] 4 854.512 4 873.065] 4 #32.000] 4 91367 931133 $ 951339 $971.983
Activos Fijps $50.720.060
Pago Credito (Capital) #TE7.540 754,136 #801.213 $515.593 4 836.363 $854.512 $873.055 4832000 $91.357 $331.133 #3951.333 $971.383
Gastos PREOPERATVOS 212 250
Capital de Trabajo 4 76.576.93d
i S0

Vaolver al Mend Inicial
Tasa de Retorno|

Valor Presente Neto

Tasa Interna de Retorno

Solamente con una disminucién de 2% (comparando con e grafico anterior) se detecta que
empieza a afectar € flujo de cga de la compafiia en forma negativa. Esto quiere decir que ya la
empresa no esta generando suficientes ingresos para cubrir sus gastos mensual es.
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Analisisde sensibilidad (Variaciéon delos costos variables)

Conceptos

$250.500.005) $250.500.005| $250.500.005| $2750.500.005] § 250.500.005| $250.500.005| §750.500.005| #250.500.005| $250.500.005] § 250.500.005| $250.500.005| $250.500.005
$81.096.043[ $51036.043| #$51.096.043) #$51096.043| $81.096.043| $51.096.043| £31036.043| $51036.043) +51.096.043) $81096.043) 51036043 $51.096.043
#0[ $15135355591) $1513935531 $151 335591 $151935 5591 $1513935551] $1513355531) $151335531] $151335551] $151935551] $151335591 $151535551) 151355591
$80.453.113 #80.453113] #$850.453.113| #$350.453.13] $80453.113| 80453113 #80.45313] #$50.453.13] $30.45313[ $80453.113| +80453113) #80.45313
$54.970.584) $54.370.354 $54.370.354| $54.970.354] $54.970.384) $54.970.584] $54.370.384| $54.970.354| $54.970.384| $54.970.384) $54.370.384] $54.970.354
Costos fijes de lizacién g ventaz $16.572034] $16572.094] #$16.57203d) #$16.572.034| $16.572.094| $16.572.094| $1657203d| $16.572.094) $16.572.094) $16.572.034] #16.572.094| $16.572.094
- He O 0 $962.108/ $3982.108] 982108 4982108, $962.108 $9562.108 982,108 4982108, 962,108, $962.108/ $982.108] 982108
- Interscer Credit #0 #2.015. 406 $1.938.750] 1981733 %1.964.347| #1.946.553| 41.928.434| $1.909.891 #1.830.946 1871530 $1.851.813] $1.831.603 %1.510.964
d Atz de Impusstos 0 $74.410.651] $74.427.507] $14.444.524 $14.461.910] $MW.473 674 $14.497.623] $14.515.366 $14.535.371] $MW.554 667 $14.574.944] $14.594.643] $14.615.293
%0 #d 755 551 4 761077 4 766 B33 $4 772 430 #d 778 232, #4754 282 +4 730400 +4 796 653 $4.803.040 44 503 566 4 816 254| $4.523 047
iy 0 #9.655.270) $9.666.423 $9.677.831 $9.689.450 49,701,381 $9.713.541 $9.725.965 9. 736,658 $9.751.627] 9. 764.877) $9.776.415] $9.792.247
+ Ajuste por Mo D %0 49582 108 #382.103] #3382 108 4352 105 9582 105 $352.105 $332.108 4382 105 +$952 105 $952 105 #3582 108] #3382 108
+ Onroz Ingrasoz (Ne sujeto: 3 impussto] %92.675.854) 0 0 %0 %0 +0) 0 30 %0 +0) 0 $0] $120.028.751

Prostamos #32 875 854|
Sn Capital d trabajo $60.651737
Walor de Salvamento #3347 014
- Otros Eqreros no deducibler deimpuasto #131.514.047] $T767.540] % Ti3d. 196] +601213 +515.539) + 536, 363 $554.512 #873.055 % 532.000] $911.357) £931.133 #3951.333) $971.963

Actinas Fijas $50.720 060
Page Credite [Capital] $767.540 +$764.136 +601.213 £518.593 $836.363 654,512 873,055 532,000 $91.357 £931.133 $951.333 $971.953
Gastos PREOPERATINVOS 212,250

Volver al Mend Inicial

Con un aumento en los costos variables en un 8%, se puede analizar que hubo una disminucién del
VPN en $180.061.508 a comparacién con € real que es de $226.028.674, debido a que la empresa
perdié un poco de vaor por € aumento en la materia prima, por esta misma razén la inversion
aumenta en un 10.28% que va de $34.933.450 a $38.938.193, los flujos de caja disminuyen un
poco, porgue ya hay menor utilidad.
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Conceptos

+ Ingrezos por wents #250,500.005| $250.500.005| $250,500.005| ¢ 250,500,005 $250.500.005| $250.500.005| $250.500.005| $250.500.005| $250.500.005| % 250,500,005 .
$B3.875.554| $63.675554) $B387559d) $63525534) $63875539| $E3575534| $63.825.53d] $B3.825.534| $63.875.534| $B3.525.534] $63.825.534) $63.875.534
#0/ $151.935.591| #151995.591) $151.995.591) #151.995.591] #$151935.591| $151.935.591) #$151935.591 $151.995.591] #$151395.591] #151.335.591| #151395.591 %151.395.591
$60.953113] $80.453.13] $060453713| $80.453.13| $60453.713| $80453.113[ $80453.113| $80453.113) $80453.113] $60.455M3] $850.453.113] $060.453 113
$5437035d) $549370534) $54370584] $54370.354) $54370384] $54370354| $54.370.554] $54 970354 $54.370354| $54 370354 $54 370.584) $54 570 354
Costo fijor Eny ventaz $16.572.09d| #$16.572.094] $16.572034) $16.572.034] $16.572.034] $16.572.094] $16.572.094] $16572.094] $16.572.094] $16.572.094| #$16.572.094] 276572034
~NaD. 40 $382.108 4952 105 $382.108 4952 105 +382.103] 4352 105 43952105 4382 105 4952105 4382 105 4952 108/ 4382 105
- Inkaracas Credit +0) $2.015.408 %1938, 750 $1.981.733 %1.964. 347| 41.946.553] 1,928,434 $1.909.591 $1.890.946 $1.871.530 #1.851.813] +1.831.608 #1.510.964|
= Wrilidad Antez d Impusstos #0| $31.681306| #31697.962| $31.714.973) $31.732.365] $31.750.129| $31TEG.2VE| $31786.821 31605766 $31825.122] $31644.893] $31.865.104] ¢ 31885 748
- Impucstas #0/ $10454.831] #$10460.327)| $10465343) $10471630) $10477542| $10483532) $1I0453651 $10435303] $10502230( $10.505517| $10515484) $10522 297
= Wrilidad despues de Impuactos #0| 21226475 #21.237.634] $21249.036) $21260.685) $212V2086| $21.284 746] $21297.170( $21.309.863] $21.322.832) %21.336.0 $21.349.620(  $21.363.451
+ Ajuste por Mo D. 40 $382.108 4952 105 $382.108 4952 105 +382.103] 4352 105 43952105 4382 105 4952105 4382 105 4952 108/ 4382 105
+ Otros Ingresos (Mo ujstos s impuczte] #32.675.654| %0 +0) #0 +0) #0) #0) #0) #0) +0) #0) #0  #06.515. 114

Preztamos 32,875,854
Recuperacién Capital de trabajo $63.365.100
Walor de Talvamento. $33.147.0%4
-0 no deducibles de impucsto #120.300 410 $ 767540 4754 136 801213 4815533 #1836 363 4854 512, 4873 .055] $832.000| #311.357 $931133) $951339] $371353)
Aativos Fijos +50.720.060
Pago Credito [Capital] 767540 $ 784,136 $801.213 $818.593 $836.363 $854.512 $873.055 832,000 $91.357 331133 3951333 $3971.983
Gastos PREQPERATIVGS #212.250
pital d: Trabaio

312217110

Volver al Mend Inicial

Con una disminucién de los costos variables en un 15%, se puede analizar que hubo un aumento
en e VPN en $312.217.110 a comparacion del real que es de $226.028.674, quiere decir que la
empresa gana més valor por la disminucién en € capital de trabajo, por esta misma razon la
inversion disminuye en un 21.49% que va desde $34.933.450 a $27.424.557, los flujos de caja
aumentan porque yala utilidad es mayor.
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Analisisde sensibilidad (Variacién delos costos fijos)

Concepros | ! | wes | mes | ! | mee | wes? | mes | mees | mesn | men | M
< Inqrazos por vanty 500, $ 260.500.005| ¢ ?50.500005| 250500.005| §250500.005| $250.500.005  250.500.005| $ 260.500.005| 3 ?50.500.005| §250.500.005| §250500.005) % 250.500.005
- Costos risbles $75085934| §7A0Raad| rEOAESId| $7nORRad4l g7m0ssane| gUAOsEane] $7068004| $TEORESHH| $7A08A934| $7R095934| §TSOSEGN]  §TR08RI4

- Costos fijos f0| 3174734330 $174794330) $174734330) $174754930) $174754.930 $174734330) $1747345930) $17T4734330) $174734330) $174734330) $174794330) 3174734330
$92521.0800  $92521080]  $92521080]  $392521050] $92521.080) $326571080)  $925210800  $92521080)  $92521080]  $32521080| 392521080 4 92521080
$ 63.215.942 $63.215.942 $62.215.942 $63.215.942 $62.215.942 $63.215.042 $63.215.942 $62.215.942 $63.215.942 §63.215.942 $63.215.042 $63.215.942

Costos fijoz de ializacién y ventas 4 19.057.908 $19.057.902 $19.057.908 $19.057.902 $19.057.908 $19.057.908 4 19.057.908 $19.057.902 $19.057.908 $19.057.902 $ 19.057.908 $19.057.908
- Mo D bolzabk 30 982108 b 982108 $982.108 982,108 § 982102 $ 982102 fage. $982.102] $ 982.108 $ 982102 $ 982108 b 982108
-t Cradite $ 2015406 plootrs|  grseener| grosemen]  gimesn
= Utilidad Anter de Impusctor ol gzamars] geoserw| geserson] gpaameam| gzowss] gecesem 32 -$2297657]  .g201RFE0|  $2197574)  $ 276930
- Impusstos 10 -§ 785,853 -3 7BO357 -$TFATH - 763004 -3 TR3 M2 -5 TEPI6Z -§ 7ELO3 -§ 744751 -$ 735,334 -3 TALBET -§ 726,200 -§ 713367
= Utilidad despuas de Impusstos 10| 1536620  -$1BEd.361  .%1572859 $1GBLGI0| 1649408  $1637248) 41624 526 1621320 $1499063] 31486303  $1472376) 41453543
+ Ajuzte por Mo D, 30 352108 352108 $1332.108 $982.108 4 382108 $352108 352108 $ 352108 $982.108 4 982108 4982108 352108
+ Otros Ingreses (Mo sujttos 3 impuesto] 33 4 0 0 $0 $0 $0 $0 0 0 0 #0 $0)  F120.046664
Frestamos 19 4
E. idn Cupital de trabajo § 20.299.650)
“alor de Sal $ 39147014
- Dtror Eqrasos no deducibles ds impusste $13LE31960 3 767.540 £ 724196 $em213 218593 836,363 $ 254512 $ 872065 $8292.000 §911.357 $921133 §951.339 971983
Activas Fijas §50.720.060
Pago Credito [Capital] § TE7.5400 3 784196 $801213 $813533 $ 836363 $ 354512 $ 373065 $ 392,000 $911.357 $831133 $ 951333 3371983
Gastos PREOFERATIVDS $ 212250

Capital de Trabajo 50.833.650
FLLLIO OE CAJé E 3 E 3 E {16: E = -$ 1409653 7 3 2 E z E SH1441E06 | 1

Taza Interna de Retome

Con un aumento en los costos fijos en un 15%, se puede analizar que hubo una disminucion del
VPN en $52.718.163 a comparacion con €l rea que es de $226.028.674, debido a que la empresa
perdi6 un poco de valor por € aumento en los costos fijos de produccion, comercializacion y
administracion, por esta misma razén lainversion aumenta en un 10.32% que va de $34.933.450 a
$38.956.106, los flujos de caja disminuyen, hay una utilidad negativa, por debajo de |os costos.
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Coaceptos

+Ingresos par wenty

4 260.600.005

Mz |

260.500.005 260.500.005| ¢ 2F

I
60.500.005

¢ 2606500.005) % 260500005 ¢ 260.500.006| ¢ 260600.005) ¢ 260500005 ¢ 260.500.006| ¢ 260.600.006) ¢ 260500005

Mt |

3

FLLUODE

$ 75.088.934 £ 75088934 £ 75.088.934 £ 75.088.934 £ 75.088.934 £ 75.088.934 £ 75.088.934 4 75.088.934 475088934 §75088934 4§ 76088934
f0] $133TEEI20] $133T6E120) F133TEE120]  $ 133766120 4133766120 4133766120 4133766120 $133766120) $133766120/ $133766120] 133766120,
lios de Produccién $70.738.733] $P0735.738] $V0FISTIS| $V0VISTII $70795739] $F07I5733| $707IS733] $F0¥I5V3I3| $P0FISVI| $707ISTIA| 4 FO.FIEVII
inistracié F48.970.008])  $48073.008) $40073008) $48373.000 $48373938 $48373938| $40073938) $48373038| 48373030 $40.373938) $48373838
Costos fijos de il winkus $14.583.443 $1E33.442 $1ME82443 $1ME82443 $ 14582443 $ 14582443 $ 14582443 $ 14582443 $ 14582442 $ 14582442 $ 14522443
- Mo D bolosbl $0 4 982,108 § 982,108 § 982,108 § 982,108 § 982,108 § 982,108 § 982,108 §922.108 § 922,102 § 922,102 § 982,102

- Intoreses Credito $2015.406 3 $1964.347 $1928434 3 £ £
= Utilidad &nkes de Impucstos g0l $38E57.437) $35674.092 4 38691L103) £ 38705436 38, ?44.408' $ 38.762.951 F38.751.897 k3 01.25: k3 1.023] F35.841.235 F 35.861.873
- Impucstos 30 $12.756.954 $12.762.450 $ 12 7EE.066 12773804 F12 ?m{ $12.791774 $12.798.026 $ 12504414 $ 12.510.340 $ 12,517 605, $12.524420
= Whilidad despues de Impusstos $0f  $25.900.483 $2591642] $25.923.043) §$25934.692 $26.956.754 % 25.3?1.1?7' $25.963.871)  $25.096.040 $26.010.090] 3§ 26023, 62?| $ 26.037 453
+ Ajuste por Mo Desembolsabl: 30 $982.108 982.108 982.108 982.108 982.108 982.108 982.108 982.108 982.102| 982.102| 982.102|
s Dtroe Ingrecos [Me sujetor 3 impuesto] 492,575,554 0 0 0 0 0 0 0 0 $0 $0[ $ 12806883

Prestamos 132.575.854
&n Capital de trabajo $ 73.655.863
Walor de $ 39.147.01
- Dtroz Eqresos ne deducibles de impueste 3124551473 F7EV.540| $ 784196 $801.213 $ 818.593 $ 854512 $ 873055 $892.000 $ 911.357 $ 931133 951339 971983
Actives Fijoz § 50.720.060
Pago Credito [Capital] $ 7ET 540 § 724196 $201212 $818599 $954.512 873065 4 892.000 91367 $931133 $951.339 $971.983
Gastos PREOPERATIVOS 1212250
ital de Trabajo

Con una disminucion de los costos fijos en un 12%, se puede analizar que hubo un aumento en el
VPN en $364.677.083 a comparacion del real que es de $226.028.674, quiere decir que la
empresa gana més valor por la disminucion en sus costos fijos totales mensuales, por estarazén la
inversion disminuye en un 9.21% que va desde $34.933.450 a $31.715.325, los flujos de caja
aumentan porque ya la utilidad es mayor. A su vez los movimientos del flujo de cagja son

positivos.
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CONSIDERACIONESFINALES

Se da como conclusion, que el campo cosmeético y de accesorios, da oportunidades impresionantes
de crecimiento empresarial, pues cada dia son més las personas, principalmente mujeres, quienes
buscan mas de esta industria, creando necesidades y con estas, hace que los grandes empresarios
piensen como satisfacerlas; por ello se espera que e proyecto EL ARTE DE DALILA sea una
idea de negocio aplicable por nosotros sus creadores o cualquier persona gque le pueda interesar.

Teniendo en cuenta que puede ser viable desde
el punto de vista comercial pues su promocién y campafia esté enfocado principalmente alaferias
de belleza y las ventas en linea quienes tienen una gran acogida en el mercado Norteamericano,
ademas de ofrecer nuestros productos en salones de belleza y spa lugares muy recurrido por las
damas de toda clase socia y cultural donde se ofreceran. Desde e punto técnico la recoleccion de
la materia prima principal (cabello) es un poco compleja pues se necesitan alrededor de 2 meses
para hacer la recoleccion de este, pararealizar la produccién de un mes, o que significa que para
iniciar un proceso productivo se debe tener una recoleccion de 4 meses para realizar la produccion
de 2 meses y de esa manera dar espacio de tiempo para las nuevas recolecciones, este es una
dificultad que posee €l producto la cual analizamosy se tiene el plan B y es cuando la produccion
de materia prima nacional sea escasa se procederda a la  importacion.
Desde e punto de vista financiero lainversion inicial es minima a comparacion de las ganancias
futuras, y estas pagan €l préstamo obtenido y son suficientes para cubrir todos los costos y gastos
producidos por la compafiia dandonos resultados de que la compafiia es viable en todos sus
aspectos teniendo como enfoque principal la recoleccion de la materia prima tratando de
implementar nuevas técnicas como la del cultivo, que es basicamente la compra de cabello a
futuro; también tener muy presente € acercamiento y acaparamiento del nicho de mercado
escogido y lamayor promocion del producto .
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