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RESUMEN EJECUTIVO

Con esta investigacion pretendemos mostrar que es viable entrar al
mercado Espanol ofreciendo un producto innovador y que vemos que
es aceptado por una sociedad que actualmente no tiene mucha atencién
por parte de los creadores de moda, compitiendo con grandes marcas
ya reconocidas mundialmente.

También observamos que es un negocio que genera una alta
rentabilidad y con esto podemos expandir esta idea a otros paises y
posicionar esta marca como muchas otras a nivel mundial. La Pura Furia
es una empresa dedicada a la creacion y comercializacion de prendas de
vestir con alto grado de disefio, satisfaciendo las necesidades de
aquellos que a través de su actividad y busqueda personal se logren
identificar con la pasién, la fuerza y la libertad que se pretende
transmitir a través de la pura furia: marca”.

Su mercado objetivo es especialmente a todos aquellos que se logren
identificar con este propdsito, aquellos que a través de su actividad y
busqueda personal tengan la suficiente sensibilidad para detectar todos
estos elementos en cada una de nuestras pieza.

Nuestra Meta es alcanzar el 25% del mercado en Miraflores de la Sierra,
pues este lugar tiene una poblacion de 5.811 habitantes de los cuales
2.500 pertenecen a la poblacion juvenil, nuestro mercado.

La pura furia no se dirige a la actividad especifica sino a una postura y
un estilo de vida que se traduce de muchas maneras, entre ellas
deportes extremos y acciones creativas en general. Esto permite
abarcar varios nichos afines sin segregaciones, lo que amplia el tamafo
del grupo haciéndolo complementario y mas atractivo y se convierte en
una marca incluyente frente a distintas situaciones que generalmente
van de la mano

Actualmente estamos trabajando con camisetas, camibusos, ranglas
(camisetas 3/4), para hombre y mujer, 100% algoddn de alta calidad y
en diferentes colores, los disefios de las camisetas son propios con
estampados artisticos que resaltan el arte urbano y ofreciendo disefios
exclusivos.

En el proceso de estampacion de las prendas se usan técnicas de ultima
tecnologia que nos permiten lograr excelente cubrimiento e intensidad
de color sobre cualquier tono de fondo, con un tacto suave, casi
imperceptible y sin afiadir peso a las prendas.



La rentabilidad esperada por producto esta determinada de la siguiente
manera.

MARGEN DE
PRODUCTO RENTABILIDAD MES
T-SHIRT FEMENINA 31.03%
T-SHIRT MASCULINA 34.48%
CAMIBUSO 34.48%

Con base en lo anterior podemos concluir que luego de analizar los
aspectos técnicos, de mercado, organizacional y legal, financiero y
administrativo, contamos con los recursos necesarios para abordar el
mercado y lograr los resultados propuestos al igual que la rentabilidad
esperada.
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2. PROPOSITO DEL PLAN DE NEGOCIOS

El propdsito de este plan de negocio es llevar a la practica lo aprendido a
lo largo de estos 7 semestres aplicando por medio de esta empresa los
conceptos técnicos, administrativos, legales , la relacion con proveedores
y empleados, al igual que el estudio del sector y lo principal reunir los
recursos financieros y demostrar la viabilidad econdmica que es de vital
importancia para llevar a cabo nuestro siguiente propdsito que es
orientar por medio de nuestros conocimientos a esta joven empresa a
expandir su original cultura con una buena gestion empresarial, para
formar una nueva unidad de negocio en la produccion y exportacién de
prendas de vestir especialmente a Espana.

En el aspecto personal es un gran reto para nosotras poder realizar este
proyecto y sacarlo adelante con el apoyo y conocimiento de nuestro
asesor, dando la posibilidad de que empresas colombianas puedan surgir
en el comercio internacional y alcanzar un buen posicionamiento en el
mercado.
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3. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

3.1 NOMBRE DE LA EMPRESA
La Pura Furia

3.2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La Pura Furia nace de la fuerza y la pasién de creer y luchar por la
construccién de lo propio. Nace de los deseos de crear con libertad, sin
las imposiciones, ni exigencias, ni limitaciones que brinda la
vinculacidn a los proyectos ajenos. Crear sin ataduras, imprimir en todo
lo que hacemos un poco de esa energia y de esa potencia personal, ese
es el objetivo, que hoy a través de la creacidn de nuestra marca
decidimos hacer colectivo.

La Pura Furia disena y comercializa prendas de vestir exteriores
superiores.

Nos dirigimos especialmente a todos aquellos que se logren identificar
con este propdsito, aquellos que a través de su actividad y busqueda
personal tengan la suficiente sensibilidad para detectar todos estos
elementos en cada una de nuestras piezas; llegando principalmente a
creativos (disefadores, publicistas, fotégrafos, artistas, musicos,
tatuadores) y deportistas (skaters, bikers).

Iniciamos en Medellin en algunos skateshop, estudios de tatuaje,
tiendas de disenadores e incluso bares, en cada uno de ellos con una
presencia de marca especial, y la acogida ha sido tanta y tan rapida que
hoy hacemos presencia en Bogota y a partir de algunos dias en Cali.

3.3 MISION DE LA EMPRESA

“La Pura Furia es una empresa dedicada a la creacion y comercializacion
de prendas de vestir con alto grado de disefo, satisfaciendo las
necesidades de aquellos que a través de su actividad y busqueda
personal se logren identificar con la pasion, la fuerza y la libertad que se
pretende transmitir a través de la pura furia: marca”.
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Su mercado objetivo es especialmente a todos aquellos que se logren
identificar con este propodsito, aquellos que a través de su actividad y
busqueda personal tengan la suficiente sensibilidad para detectar todos
estos elementos en cada wuna de nuestras piezas; Illegando
principalmente a creativos (disefiadores, publicistas, fotégrafos, artistas,
musicos, tatuadores) y deportistas (skaters, bikers).

3.4 OBJETIVOS A CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO
3.4.1 Objetivo General

Crear Una empresa productora y comercializadora en la ciudad de
Medellin, la cual integre el disefio de prendas de vestir innovadores que
pretende romper con lo tradicional presentando una nueva propuesta en
moda y ser competitivos con productos de optima calidad que nos
permita entrar al campo internacional logrando un excelente
posicionamiento en este mercado.

3.4.2 Objetivos Especificos

» Mercadeo: Determinar la demanda en nuestro mercado potencial con
el fin de establecer el mejor método de comercializacién y el mejor
lugar para introducirnos en el mercado internacional dentro de ocho
(8) meses.

» Infraestructura: En un plazo maximo de tres (3) meses, Considerar
la estructura operativa que segun el DANE, se requieren por lo
menos de 5 personas para desarrollar una empresa textil en
promedio.

» Administrativo: Definir la estructura administrativa, ¢Quien hace
que? Un grupo que busca involucrar un grupo de artistas enfocados
a un mismo esquema organizacional.

» Financiero: Definir la estructura de costos, analisis de sensibilidad,
presupuestos, fuentes de financiamiento, relacién de inversiones,
etc., en este punto debe buscar mucha claridad, cuanto se necesitara
para realizar esta idea, la distribucion de los capitales y bajo que
mecanismos se pueden optimizar los recursos disponibles del plan de
negocios

» Sociales y Ambientales: Orientar los esfuerzos hacia una empresa
generadora no solo de empleo sino también de bienestar para el
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trabajador. Promocionar el arte y los nuevos talentos a través de
este esquema de trabajo, nuestra propuesta pretende cumplir con los
estandares de calidad en un plazo maximo de 2 afios.

3.4.3 Objetivos Detallados

» Determinar la demanda de camisetas, tomando como base la
demanda de Miraflores, Espana.

» Determinar el sistema operativo que garantice la produccion de
unidades requeridas por el mercado.

» Determinar la estructura organizacional del plan de negocios y la
viabilidad juridica.

» Determinar el sistema financiero para evaluar la rentabilidad de la
empresa.

» Determinar la viabilidad ambiental y social del plan de negocios.

(Ver Tabla 1)
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TABLA 1. Objetivos detallados del plan de negocios

Objetivos

Actividades

Herramientas

Recursos

Fuentes de
Informacion

Determinar la demanda de

Determinar el perfil del cliente.
Determinar las caracteristicas de

1. Investigacion de

1. Investigacién de

- los productos y el mercado. Mercados. 2. ANDI - DANE -
camisetas, tomando como i s Mercados. .
base la demanda de Reallz_ar un analisis del sector 2. Analisis del Estad|,s_t|_ca MINCOMERCIO -
Miraflores, Espafia estudiado. sector 3. AnaI|_5|s del ASCOLTEX
! ) Establecer la competencia en el ) consumidor.
sector.
Determinar cuales son las
materias primas adecuadas para la
creacién de camisetas tipo 1. Investigacion de
Determinar el sistema exportacién. Determinar los campo.
operativo que garantice | principales importadores y 2. Analisis L. Mercaglos iy
la produccion de exportadores estadistico y 2. Investigacion de PROEXPORT -
Mercados ASCOLTEX

unidades requeridas por
el mercado

Determinar la localizacién mas
adecuada en Espafia para la
comercializacién de nuestro
producto.

Definir la mezcla de mercadeo

conceptual de la
informacién
3. Investigacidn.

3. Observacion.

Determinar la
estructura
organizacional del plan
de negocios y la
viabilidad juridica.

Generar la estructura
organizacional de la empresa.
Determinar los principales factores
judiciales requeridos.

1. Procesos
administrativos y
direccionamiento
estratégico

2. Principios basicos
de Derecho publico

y privado.
3. Investigacion.

1. Mercados

2. Investigacion de
Mercados

3. Observacion.

ICA - CAMARA DE
COMERCIO
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General la estructura financiera

1. Contabilidad de

requerida. Determinar los Ly
. . S ey Costos 1. Investigacidn
Determinar el sistema principales factores econdmicos o iy A
. . 2. Administracion 2. Analisis de DANE -
financiero para evaluar la | que afectan el desarrollo del fi . inf iy
rentabilidad de la empresa. | proyecto inanciera ) informacion MINCOMERCIO
) ' . 3. Evaluacion de 3. Observacion
Calcular la rentabilidad esperada
! proyectos
para hacer atractivo el proyecto.
1. Teoria
Organizacional
) o Genera_l la estructura_ financiera 2. Comportamlento 1. Investigacion
Determinar la viabilidad | requerida. Determinar los Organizac. 2. Andlisis de DANE -
ambiental y social del principales factores sociales y 3. Procesos informacion MINCOMERCIO

plan de negocios.

ambientales que afectan el
desarrollo del proyecto.

Administrativos

4, Mercadeo

5. Gerencia de
Recursos Humanos

3. Observacion
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3.5 VENTAJAS COMPETITIVAS

Las pocas marcas existentes a nivel local, orientadas a estos nichos, los
abarcan de manera independiente, es decir, se especializan en ropa
para skaters, para bikers, para disefladores o para artistas etc. La pura
furia no se dirige a la actividad especifica sino a una postura y un estilo
de vida que se traduce de muchas maneras, entre ellas deportes
extremos y acciones creativas en general Esto permite abarcar varios
nichos afines sin segregaciones, lo que amplia el tamafio del grupo
haciéndolo complementario y mas atractivo y se convierte en una marca
incluyente frente a distintas situaciones que generalmente van de la
mano.

3.5.1 Conocimiento del mercado

Experiencia laboral: Algunos de los miembros de la empresa han
tenido la oportunidad de trabajar directamente en estudios de tatuajes,
skate shops, agencias, entre otros. Esto ha servido notablemente para
tener una vision clara de la forma como se relacionan los clientes con las
marcas y las empresas; lo que buscan, lo que desean, lo que valoran, lo
que les falta e igualmente algunos de los miembros de la empresa
pertenecen o tienen relacidn muy cercana con personas pertenecientes a
los grupos de enfoque de la empresa (son disefiadores y/o artistas,
practican deportes extremos, se reconocen como aficionados a los
tatuajes y a este estilo de vida, etc.)

Pioneros: Actualmente La Pura Furia es una de las pocas marcas
locales que se dirigen a estos publicos (en alto crecimiento, con buen
poder adquisitivo, desatendido por las empresas locales), si bien
algunas pocas y pequefas empresas se enfocan en algunos de estos
grupos, La Pura Furia es la Unica que los abarca a todos.

Estética: La Pura Furia es la Unica marca local cargada de una estética
universal, dicho por los propios clientes, distribuidores e incluso
competidores, a la altura de las grandes marcas dirigidas a este mismo
publico.

La estética definida para la marca y la carga gréfica de los productos, es

bastante diferenciada y representativa en el mercado local, ya que
ninguna o pocas empresas nacionales lo han desarrollado.
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Integral: Si bien en estética y disefio, la empresa se encuentra a la
altura de grandes marcas, en aspectos como la calidad supera a la
mayoria de competidores globales (camisetas de “combate”)

3.5.2 Capital humano

Formacion: Los integrantes de la empresa estdan formados vy
capacitados técnica y profesionalmente, ademas algunos de ellos
cuentan con estudios especializados. También se encuentran en
constante capacitacidn a través de asesorias, cursos etc.

Experiencia: El personal tiene experiencia laboral en el campo del
disefio grafico y de producto, agencias de publicidad, ilustracion,
mercadeo y algunas otras areas muy cercanas a las actividades del
publico objetivo. También han tenido experiencia en empresas del sector
textil confeccion, lo que aporta un buen conocimiento en el movimiento
y la gestidn de este.

Identificacion por estilos de vida: La marca, mas que productos
concretos, lo que pretende vender es un estilo de vida, una posicion
frente al entorno y una actividad y posicion personal. Los clientes se
vinculan a la marca a través de lo que ésta representa (fuerza, pasion,
creer y luchar por la construccién de lo propio, deseos de libertad, sin
instrucciones ni limitaciones, energia, potencia personal)

3.6 NECESIDAD O PROBLEMA QUE SE QUIERE INTERVENIR

La industria textil se ha caracterizado por ser uno de los sectores mas
arraigados y dinamicos de la economia colombiana.

Durante algunos afos este sector venia sufriendo una fuerte
desaceleracién sobre todo en el aspecto de las ventas. La mayoria de
las empresas no pudieron cumplir sus objetivo son este aspecto debido
entre otros el aumento del contrabando, la pirateria, el dumping y los
productos traidos de paises como la china y estados unidos a muy bajos
precios .

Es de ahi que se crea entonces la idea de disefiar algo Unico y origina y
desarrollar nuestra principal propuesta que es dar solucion a un
mercado que consideramos se encuentra “abandonado” en cuando a la
creacién de prendas de vestir para hombre y mujer, teniendo también
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como estrategia los disefios originales enfocados al deporte y al arte,
podremos imponer una moda entre los clientes de nuestro nicho de
mercado.

De otra parte pretendemos dar solucidon a la necesidad que existe de
generar empleo ya que contamos con el recurso financiero y humano
para desarrollar este proyecto.

3.7 RELACION DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Actualmente estamos trabajando con los siguientes productos:

Prendas para Dama:
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Prendas para Hombre
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Nuestros productos, estan elaborados con 100% algodon de alta
calidad y en diferentes colores, los disefnos de las camisetas son
propios con estampados artisticos que resaltan el arte urbano.

Todas las prendas de La Pura Furia estan fabricadas en 100%
Algoddn Peinado de 180grs.

Las prendas de La Pura Furia poseen una excelente factura y
buenos acabados de confeccidn. Fabricadas con refuerzos de cuello
y hombros, lo que les da mucha mas resistencia y una mejor
apariencia al cubrir los filetes de unién de las piezas. Las costuras
por su parte son dobles para garantizar la calidad de las mismas y
que estas puedan ser retadas en el uso continuo.

Los cuellos estan fabricados en Rib, un tejido igualmente en
algodéon 100% pero con canales que le proporcionan mayor
elongacion para facilitar la postura. El tipo de Rib utilizado es muy
resistente y posee una excelente memoria de forma, lo que le
permite recuperar su estado inicial luego de la elongacién sin correr
el riesgo de deformaciones.

En el proceso de estampacion de las prendas se usan técnicas de
ultima tecnologia que nos permiten lograr excelente cubrimiento e
intensidad de color sobre cualquier tono de fondo, con un tacto
suave, casi imperceptible y sin afladir peso a las prendas.

3.8 JUSTIFICACION DEL NEGOCIO

La creacion de una empresa textil es proyecto con razones muy afines
con los principios aprendidos, y nace de la necesidad de ofrecer a un
mercado especifico ya que luego de realizada la investigaciéon de
mercados concluimos que el sector al que pretendemos atacar con
nuestros productos es un mercado que no es muy competitivo debido
a las razones que exponemos a continuacion:

Actualmente no existen en Colombia marcas fuertes orientadas a
estos nichos de mercado.

Los pertenecientes a estos nichos, frecuentemente se ven obligados a
consumir productos importados o comprados en el exterior ya que el
mercado local no los satisface.

El acceso a este tipo de productos es un poco restringido por canales
de distribucidn, posibilidades de adquisicidn y precio.
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= Las pocas marcas existentes a nivel local, orientadas a estos nichos,
los abarcan de manera independiente, es decir, se especializan en
ropa para skaters, para bikers, para disefiadores o para artistas etc.

La pura furia no se dirige a la actividad especifica sino a una postura y
un estilo de vida que se traduce de muchas maneras, entre ellas
deportes extremos y acciones creativas en general. Esto permite abarcar
varios nichos afines sin segregaciones, lo que amplia el tamano del
grupo haciéndolo complementario y mas atractivo y se convierte en una
marca incluyente frente a distintas situaciones que generalmente van de
la mano.

3.9 ANALISIS DEL ENTORNO Y DEL SECTOR
3.9.1 Fuerza Economica
Situacion Economica General: Mundo

Durante el 2009 la economia mundial entré en un periodo de recesién
causado por una crisis financiera en las principales economias
desarrolladas. Las dificultades de algunos de las principales
instituciones financieras globales, llevaron a la intervencién del estado y
a la aplicacion de politicas poco ortodoxas con el fin de estabilizar el
sistema financiero mundial. Paquetes de rescate, inyecciones de capital
por parte de los gobiernos y politicas monetaria y fiscal expansivas,
fueron algunas de las herramientas utilizadas para estabilizar los
sistemas financieros, los mercados y reactivar la economia.

Situacion Econdomica General: Colombia

En el 2009, la economia Colombiana entr6 en un periodo de
desaceleracién impulsado por la crisis financiera internacional. A
diferencia de las economias desarrolladas, el sistema financiero
Colombiano se mantuvo rentable y bien capitalizado. Ademas el Banco
de la Republica inici6, a comienzos del 2008, una fuerte politica
monetaria expansiva con el fin de reactivar la economia y mitigar el
contagio de la crisis financiera mundial. El emisor logré controlar el
repunte de la inflacién durante el 2008, lo que le dio espacio para
realizar una politica monetaria expansiva durante el 2009. A pesar de
esta politica monetaria, la tasa de inflacién al consumidor se ubicé en el
2%.
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Bancolombia espera que al final del 2010 la economia Colombiana
crezca un 3.5%, muy inferior a las tasas de crecimiento que el pais
mostré durante el 2006 y 2007. Los analistas consideran que la tasa
de inflacion en Colombia continuard controlada, lo que permitira que
las tasas de interés permanezcan bajas.

Principales Tendencias Econdmicas:

= La politica monetaria, el alto déficit fiscal y comercial en Estados
Unidos ha generado el ambiente propicio para un doélar débil. El
fuerte crecimiento y el alto potencial de las economias en desarrollo,
estan atrayendo flujos de capital e Inversion extranjera directa que
estan fortaleciendo las monedas. Esta tendencia hace pensar en un
peso fuerte lo que beneficia a los importadores y perjudica a los
exportadores.

* Las bajas tasas de interés a nivel mundial incentivan la inversién y
el consumo. En Colombia el DTF se encuentra en el 4% vy las tasas de
interés activas y pasivas de los bancos han disminuido
considerablemente.

* Firmas de tratados comerciales que reducen las barreras comerciales.
Aparecen oportunidades para ingresar a nuevos mercados Yy
amenazas de nuevos competidores.

Estructura del mercado de la comercializacion de prendas de vestir en
Colombia:

El sector de la comercializacién de prendas de vestir y accesorios es uno
de los sectores mas importantes en el comercio colombiano. Este sector
pertenece al sector de las ventas minoristas y genera el 2.12% de las
ventas totales del comercio en Colombia. El comercio en Colombia
vendid 171 billones de pesos en el 2008 de los cuales 3.6 billones
correspondieron al comercio de prendas de vestir y accesorios.

Este sector esta caracterizado por un gran numero de empresas de las
cuales ninguna tiene una gran participacién de mercado. Las 30
principales compafiias vendieron en el 2008 0.7 billones de pesos o un
21,13% de las ventas totales del sector. Podria decirse que este sector
funciona en un entorno de alta competencia.
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3.9.2 Fuerza Politica
Situacidn Politica: Colombia
Principales tendencias Politicas: Colombia

» La politica de seguridad democratica debilitd los diferentes grupos
armados al margen de la ley. Aunque la paz total es lejana, esta
politica favorecié el ambiente para los negocios y la inversidon
extranjera. Se espera que esta tendencia continue.

= El hecho de que las relaciones con los paises vecinos se estén
deteriorando, hace urgente la blusqueda de nuevos mercado y socios
comerciales por parte de los exportadores.

» Los tratados comerciales disminuiran las barreras comerciales, lo que
creara oportunidades y amenazas.

3.9.3 Fuerza Socio/cultural

Hace mas de 15 afios ingresd a nuestra sociedad y con mucho auge, la
practica de deportes extremos que influencian fuertemente a la
poblacidén colombiana; éstas actividades poco a poco se han posicionado
y cada dia despiertan gran interés y es asi como surgen entidades que
brindan un paquete de servicios de diferentes actividades extremas,
determinadas segun lo que permita el entorno.

Actualmente, existe una marcada tendencia en la sociedad,
especificamente en la poblacién de edades comprendidas entre 15 y 30
afos, a demostrar su propia identidad en diferentes formas como son
las expresiones artisticas, manera de vestirse, expresion de sus
emociones, satisfaccion y busqueda de libertad. Esta tendencia cultural
se identifica claramente con la tendencia “Aventuras fantasticas”!, ya
gue busca evadirse emocionalmente de la rutina cotidiana, a través de
diferentes formas de expresion y estilo de vida.

El creciente interés de gran parte de la poblacién en cambiar sus
habitos, la necesidad de expresar su personalidad y la mayor exposicidon
de las personas ante publicidad, han creado grandes oportunidades de
negocio. Cada vez mas se acentla la tendencia a practicar actividades
extremas y a utilizar el cuerpo como medio de expresion. Por su parte la

! Kotler, Direccion de marketing, capitulo 5.
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modalidad de los deportes extremos representa nuevas disciplinas de
riesgo, concentracién y aventura que construyen una identidad en
quienes lo practican, especialmente los joévenes quienes ven una
representacion grupal y social en torno a esta practica.

3.9.4 Fuerza Tecnologica

Aunque en el mundo entero existe una conciencia mayor acerca de la
importancia de la inversidn en ciencia y tecnologia y se vea una
transformacién de las politicas en este sentido, y aunque crece la
necesidad por la innovacién y la buUsqueda de oportunidades
estratégicas; la ciencia y la tecnologia no ejercen un impacto uniforme a
nivel global, ni tienen la misma significacién social; ya que la
desigualdad en los niveles de desarrollo, propicia que un determinado
hecho se manifieste de forma diferente en regiones y paises.

A pesar de que las cifras no se comparan con las inversiones realizadas
por otros paises del mundo, y de lo que le falta a Colombia para llegar a
ser un pais desarrollado, este afno le fue entregado a Colciencias, un
presupuesto aproximado de 232.287 millones de pesos, el mas alto en
la historia. Este presupuesto significa un incremento del 67% con
respecto al ano 2009 y un 141% comparado con el afio 2006. Esto es
muy importante para sector textil pues, institutos como Colciencias,
Inexmoda y Cidetexco son los encargados de brindar apoyo, tanto
econdmico como técnico, a un mayor numero de empresas en Colombia.
La industria textil en Colombia ha sido una de las mas importantes
dentro de su economia y su cultura; y aunque en el Ultimo afio ha
estado muy golpeado por la “crisis”, es consciente de la necesidad de
implementar nuevas tecnologias que, ademas de incrementar la
productividad del sector, brinden un valor agregado a los productos que
se generan, con el objetivo de hacerlos mas competitivos en el mercado
internacional mediante la innovacion.

Los principales avances tecnoldgicos en la produccién de textiles se
basaban anteriormente en la utilizacion de materiales naturales tales
como el algodoén, la lana y el lino. Mas recientemente se fueron
desarrollando fibras poliméricas sintéticas, como por ejemplo la Lycra y
el Nylon. Y para la para proteccidon personal materiales resistentes como
el Kevlar.

Dentro de las ultimas tecnologias que se han generado para produccion
de textiles, aparecen toda una serie de materiales en formas de
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nanoparticulas o nanofibras, que le aportan a la produccion de textiles
un mayor valor agregado, es decir aporta propiedades importantes
como repelencia al agua, resistencia al calor, sensores, camuflaje, entre
otros.

Para un publico como el de La Pura Furia, todos estos avances se
vuelven fundamentales a la hora de adquirir un producto del sector
textil, pues, se han vuelto un consumidor mas exigente que busca
valores agregados que le aporten a sus estilos de vida. Aparece la
necesidad de obtener un articulo funcional que no solo le brinde confort
o estilo.

Algunos casos que le aportan desde la tecnologia al grupo objetivo de la
Pura Furia son:

» Tecnologia TECHFIT POWERWEB creada por NIKE

* France Telecom R&D

3.9.5 Fuerza Ambiental

La industria textil se ha caracterizado por ser una de las actividades mas
contaminantes, debido a los residuos que genera y los altos consumos
de agua, energia y reactivos quimicos.

Cada afno se desechan unas cien mil toneladas de ropa usada o restos
de tejidos utilizados para confeccionar ropa; todos estos tejidos, hasta
los naturales, utilizan distintos procesos que pueden dafar el medio
ambiente, como son el tinte, tefido, recubrimiento, blanqueo, entre
otros.

En el caso del algodén, uno de los materiales mas utilizados en esta
industria, se necesitan muchos pesticidas, fertilizantes y agua, que
contribuye a la desertizaciéon y provoca millones de muertes por
envenenamiento. Ademas, se esta dando progresivamente un aumento
del uso de algodén genéticamente modificado, lo que puede llegar a
afectar la biodiversidad al utilizar mas productos quimicos para el
cultivo.
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Materiales mas utilizados en la produccion textil:

Materiales naturales:

Algodén

Lino: es una planta herbacea de la familia de las linaceas y su tallo se
utiliza para confeccionar tela.

Seda: La seda es una fibra con la que se tejen telas de alta calidad y
muy resistentes, se hila a partir de los filamentos que se extrae de
los capullos del llamado gusano de seda

Lana: La lana es una fibra natural que se obtiene de las ovejas y de
otros animales como llamas, alpacas, vicuias, cabras o conejos.

Materiales sintéticos:

Lycra: Tejido hecho con un material sintético con propiedades
elasticas.

Nylon: El nylon es una fibra textil elastica y resistente, no la ataca la
polilla, no requiere de planchado y se utiliza en la confeccion de
medias, tejidos y telas de punto, también cerdas y sedales.

Poliéster: Estd compuesta basicamente de glicoetileno y acido
tereftalico. Es lavable y de facil conservacion que se emplea
mezclada con otras fibras para hacer tejidos diferentes.

Como se puede observar la industria textil depende en gran parte del
medio ambiente, pues sus materias primas provienen de éste, sin
embargo, aunque se han mejorado los procesos, no hay una conciencia
clara del dafio que se le hace al mismo.

Algunos dafos causados por la industria textil son:

La contaminacion del agua: el agua residual varia en cuanto a su
cantidad y composicién. Los principales componentes del agua
residual son las impurezas naturales que se encuentran en las fibras
naturales y los quimicos con que se tratan las fibras, hebras o telas al
procesarlas.

Las molestias y dafios acusticos al ser humano: ya que en algunas
areas de trabajo existen niveles sonoros de 70 hasta 100 dB (A).

Las Fuentes de emision al aire: son provenientes del secado a
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temperaturas elevadas y de los hornos empleados para el proceso de
cura. Por lo general, éstas contienen cantidades diversas de
componentes volatiles de la mezcla de acabado asi como cualquier
otro residuo volatil del procesamiento anterior que haya quedado en
el tejido.

- Otro dafio que causa la industria y que se ha vuelto mas popular y
sensible a la sociedad, es el uso de pieles de animales para la
fabricacion de ciertas prendas textiles, sin embargo los famosos y
ricos son quienes mas los usan dando ejemplo a la poblacién en
general, pues este tipo de personas son un gran referente de moda
para el mundo entero.

3.10 CONOCIMIENTOS PARA ENTRAR EN EL NEGOCIO

Disenador industrial

Mercadeo

Publicidad

Técnico en Disefio y confeccidn
Comercio exterior

Diseno grafico

Financieros

Administrativos
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4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1 OBJETIVOS DE MERCADEO

= Incursionar con el 10% con un nuevo producto como accesorios que
puedan ser vendidos en los mismos puntos de distribucion. Es
importante empezar a potencializar los clientes existentes
ofreciéndoles otros articulos que les ayuden a cubrir otra necesidad
de vestuario proyectando la imagen que estos clientes desean
proyectar.

= Alcanzar el 25% del mercado en Miraflores de la Sierra.

» Generar presencia de marca en diferentes eventos afines al publico
objetivo. Como por ejemplo conciertos, eventos deportivos,
festivales, entre otros.

» Generar alianzas con los organizadores de eventos.
= Disefar las piezas adecuadas de publicidad y comunicacion.

= Aumentar los puntos de venta con el fin de mejorar la disponibilidad
del producto en el mercado. Esta estrategia también puede ayudar
al posicionamiento de la marca. Los puntos de venta deben cumplir
con las siguientes condiciones:

a) Almacenes especializados que permitan llegar al mercado
objetivo. Algunos de estos almacenes son los almacenes de
skaters y bikers.

b) Almacenes que ofrezcan productos para la cultura alternativa.

» Incrementar la inversion en exposicion de marca durante el 2012 de
$3.500.000 a $7.000.000 para darse a conocer y aumentar el
posicionamiento de la Pura Furia a nivel nacional e incursionar con
poca publicidad al mercado Espanol para no saturar de publicidad a
este mercado.
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4.2 DESCRIPCION DEL PORTAFOLIO DE BIENES Y/O SERVICIOS
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Actualmente estamos trabajando con camisetas, camibusos, ranglas
(camisetas 3/4), para hombre y mujer, 100% algoddén de alta calidad y
en diferentes colores, los disefios de las camisetas son propios con
estampados artisticos que resaltan el arte urbano.

Todas las prendas de La Pura Furia estan fabricadas en 100% Algoddn
Peinado de 180grs.

Las prendas de La Pura Furia poseen una excelente factura y buenos
acabados de confeccion. Fabricadas con refuerzos de cuello y
hombros, lo que les da mucha mas resistencia y una mejor apariencia
al cubrir los filetes de unién de las piezas. Las costuras por su parte
son dobles para garantizar la calidad de las mismas y que estas
puedan ser retadas en el uso continuo.

Los cuellos estan fabricados en Rib, un tejido igualmente en algoddn
100% pero con canales que le proporcionan mayor elongacion para
facilitar la postura. El tipo de Rib utilizado es muy resistente y posee
una excelente memoria de forma, lo que le permite recuperar su
estado inicial luego de la elongacion sin correr el riesgo de
deformaciones.

En el proceso de estampacién de las prendas se usan técnicas de
ultima tecnologia que nos permiten lograr excelente cubrimiento e
intensidad de color sobre cualquier tono de fondo, con un tacto suave,
casi imperceptible y sin afiadir peso a las prendas.
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4.3 EL MERCADO META DE LOS BIENES Y/0O SERVICIOS
4.3.1 El Mercado Meta

La Pura Furia pretende entrar a este mercado a través de distribuidores
minoritarios.

» El nicho al cual se dirige La Pura Furia, esta entre las edades 15 y 30
anos, tiene un buen poder adquisitivo y uno de sus principales
objetos de consumo son las prendas de vestir y los accesorios,
especialmente si estan relacionados con su pasion (deporte, arte...).

= Generalmente, el publico al que se dirige La Pura Furia, se convierte
en grupos de referencia en su entorno. No suelen al menos pasar
desapercibidos.

» Este grupo cultural valora de manera especial lo exclusivo, lo bien
cuidado y pensado, valora los detalles y rechaza fehacientemente lo
masificado y las copias.

= Nicho con gran conciencia y responsabilidad social.
4.3.2 Estudio del Mercado Consumidor

a) Objetivos del estudio del mercado consumidor

La compra de vestuario o complementos relacionados con las
identidades grupales (por ejemplo: chaquetas de cuero, los varones; las
chicas, prendas de marca).

b) Medios a través de los cuales se realiz6 el estudio del
Consumidor

e Proexport
e Embajada de Espana
e www.inexmoda.org.co

e www.lapurafuria.com
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e Instituto nacional del consumo

e WWW.Mincomercio.gov.co

c) Aplicacion de la Medios

Este estudio se hizo a través de fuentes secundarias, basandonos en los
gustos y necesidades de los consumidores.

d) Resultados del estudio de los consumidores

Poblacion Consumidora

El nicho al cual se dirige La Pura Furia, esta entre las edades 15 y 30
anos, tiene un buen poder adquisitivo y uno de sus principales
objetos de consumo son las prendas de vestir y los accesorios,
especialmente si estan relacionados con su pasion (deporte, arte...).

El tipo de consumidor distribuidor.
Caracteristicas de los clientes

Los clientes por su formacién académica, por las posibilidades que
ofrece su entorno econdmico (viajes y compras de productos
globales), su apertura y buUsqueda intelectual, asi como por su
sensibilidad y deseos de diferenciacién para sentar una posicion
frente a la sociedad; hace que sean altamente exigentes en cuanto al
manejo e identidad de marca, calidad, cuidado de detalles,
originalidad del desarrollo grafico, entre otros.

La ubicacion es Miraflores de la Sierra (Espana)

Determinacion de la Demanda

Miraflores de la Sierras cuenta con 5.811 habitantes, de los cuales 2.500
pertenecen a la poblacién juvenil, nuestro mercado meta es atender la
mitad de la poblacion juvenil.
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4.4 EL MERCADO PROVEEDOR

4.4.1 Proveedores

En el servicio de estampacién contamos con Standard color, en el
servicio de manufactura con Confecciones Spika, y en el servicio de
impresion litografica y digital con art box e impresos Markol; todas estas
empresas estan ubicadas en Medellin y prestan un excelente servicio por
lo tal motivo confiamos a ellos nuestro producto.

También contamos con un el fotdgrafo Lookie quien a través de su
experiencia logra plasmar en sus fotos lo que realmente es la pura furia.

4.4.2 Estudio del Mercado de Proveedor

a) Variables estudiadas del mercado proveedor

Lo que realmente se busca es que los proveedores logren plasmar lo
que realmente es nuestra empresa, buscamos calidad, precios,
innovacion, que estas empresas estén siempre a la vanguardia en
cuanto a tendencias de la moda.

b) Medios a través de los cuales se realizé6 el estudio del
mercado proveedor

A través de cotizaciones.

c) Aplicacion de la Medios
Este estudio se hizo a través de la empresa La Pura Furia.

d) Resultados del estudio de los proveedores

PROVEEDOR | DIRECCION PRODUCTO PRECIO FORMA DE
PAGO
Standardcolo | Cr 43a  # | Estampacion N.A 30 DIAS
r 61s-152 Int
229
Confecciones Tejido, tefiido, | N.A 30 DIAS
spika
Corte y
confeccion. ,
Art box Cll 48c # 77- | Impresion N.A 30 DIAS
122 litografica vy
digital
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Impresos Cr 45 # 44- | Impresidn N.A 30 DIAS
Markol 136 litografica
digital
Lookie fotégrafo N.A PROMOCION Y
PRENDAS DE
VESTIR

4.5 EL MERCADO COMPETIDOR

4.5.1 Competidores

» Rebel Eight

» Threadless

» Circa Skateboard
= Jamie Thomas

4.5.2 Estudio del Mercado Competidor

a) Variables estudiadas del mercado Competidor

Estas marcas son conocidas mundialmente y muy aceptadas por este
grupo de consumidores ya que se enfocan en sus actividades cotidianas

y representan muy bien su estilo de vida.

b) Estrategias y medios para el estudio del mercado competidor

http://shop.rebel8.com/pages/history
WWwWWw.clrca.com
www.naturalskateboards.com
http://www.soulfish.info
www.theadless.com
WWwWWw.proexport.com

instituto nacional del consumo
www.rebel8.com
www.lapurafuria.com

c) Aplicacion de la Medios
Fuentes secundarias, internet.
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d) Resultados del Estudio de la Competencia

COMPETIDORES DIRECCION PRODUCTOS PRECIO
Rebel Eight 1000 Howard PRENDAS DE $30.00Y
Street VESTIR PARA $50.00 USD
San Francisco, CA HOMBRE Y
94103 MUJER
Threadless. 1260 W. Madison | preNDAS DE $18.00 Y
St. VESTIR PARA $50.00 USD
HOMBRE Y
MUJER
Circa Skateboard | RIAL SURF & PRENDAS DE $20.00 Y
SKATE VESTIR PARA $60.00 USD
THE RIAL #1582 HOMBRE Y
MIAMI, FL 33122 MUJER
Jamie Thomas Distribuyen a PRENDAS DE $20.00 Y
Tiendas VESTIR PARA $60.00 USD
HOMBRE Y
MUJER

4.6 EL MERCADO DISTRIBUIDOR
4.6.1 Distribucion

= BDSKATESHOP.
= CREAMRIDERS.
= SKATESPAIN

4.6.2 Distribucion a través de terceros (en caso de ser aplicable)

a) Defina las variables que se estudiaron del mercado

Distribuidor

Estos distribuidores tienen una gran acogida debido a que cuentan con
amplias tiendas que le ofrecen al cliente diversidad de productos,
cuentan con un disefo de sus instalaciones impactante y debido a los
diferentes eventos que se realizan su difusién de la publicidad es mas
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amplia y va dirigida al publico objetivo. Manejan un estandar en los
precios lo cual nos hace entrar facilmente a su mercado, dejan un gran
margen de utilidad y su pago es oportuno.

b) Estrategias y medios para el estudio del mercado distribuidor
http://shop.rebel8.com/pages/history

Www.clrca.com

www.naturalskateboards.com
http://www.soulfish.info
www.theadless.com
WWwWw.proexport.com

instituto nacional del consumo

www.rebel8.com

www.lapurafuria.com

c) Aplicacion de la Medios

Fuentes secundarias, internet.
d) Resultados del Estudio del mercado Distribuidor

DISTRIBUIDORES | DIRECCION | PRODUCTOS | FORMA DE | Fortalezas y/o
PAGO debilidades
BDSKATESHOP. Calle Santa | Reconocidas | En En BDskateshop
Teresa, 26, | marcas de | consignacién estamos 100%
Zamora ropa para comprometidos
skate con el
Skateboarding,
tanto ofreciendo
los mejores
productos al mejor
precio como
organizando
campeonatos,
exhibiciones y
promocionando al
skate.
CREAMRIDERS. C.C.PLAZA Reconocidas En Tiendas en muchas
IMPERIAL marcas de | consignacién localidades
LOCAL P79 | ropa para
skate
SKATESPAIN. VALENCIA Reconocidas En Descuentos
46000 marcas de | consignacién durante todo el
ropa para afo! El mejor
skate servicio y atencién

al cliente 100%
personalizada
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http://shop.rebel8.com/pages/history
http://www.c1rca.com/
http://www.naturalskateboards.com/
http://www.soulfish.info/
http://www.theadless.com/
http://www.proexport.com/
http://www.rebel8.com/
http://www.lapurafuria.com/

Distribuidores Locales:

tienda .
multicreativa
Cra.37 # 10-24 piso 2 (4) 4442294
El Poblado

Tienda Multicreativa
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4.6.3 Distribucion Directa (En caso de ser aplicable)
N/A

4.6.4 Manejo de Inventarios

La administracion de los inventarios son unas de las claves para
mantener la rentabilidad de la empresa y garantizar la liquidez y el
capital de trabajo para soportar la estrategia de distribucion. Se
realizard un estricto manejo de inventarios y se deberan realizar
estrategias comerciales para liberar el capital de trabajo atrapado en
inventarios de colecciones pasadas.

4.6.5 Comunicacion

Nombre comercial: Cada coleccion tiene su nombre

» La Pura Furia
= Furious Storm
= Planeta Furia
» The Revenge
» Vendetta
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El empaque debe transmitir la originalidad, exclusividad y singularidad
gue caracterizan la marca.

El empaque primario de la linea de camisetas Artist serd una caja con
disefios estampados alusivos a la nueva linea. La caja presta la funcion
de proteger la prenda y a transmitir la identidad creativa y de obra de
arte de la marca. En el interior la camiseta estara envuelta en un papel
de seda que funcionara como empaque secundario. Este papel de
seda transmite elegancia y da la sensacion de que la prenda es especial
y unica.

La Pura furia tendra tres etiquetas:

» Etiqueta del artista
» Etiqueta de marca y cuidados
» Etiqueta de referencia

4.6.6 Actividades de promocion y divulgacion

Realizar una campafia de publicidad enfocada al arte para realizar
grafittis, ilustraciones u otras piezas graficas en las calles en donde
siempre este presente la marca. Igualmente se hara un concurso a
través de Internet para que las personas que deseen disefien un grafitti
o ilustracion. El mejor disefio sera utilizado en la préxima coleccion de la
Pura Furia.

= Implementar en la pagina web actual toda la infraestructura
necesaria para poder generar pagos (sistema de seguridad, alianza
con bancos y otros sistemas de pago en linea).

= Realizar una alianza con algun disefiador web, para que actualice,
redisefie e incluya elementos de interés en la marca a cambio de
poner sus trabajos en ella y lograr un gana a gana de las partes.

» Hacer una sesion de fotos de todos los productos, para poderlos
montar en el sistema.

» Seleccionar cual serda la(s) empresa(s) que transportara los
productos.

» Definir qué temas de interés se van a publicar.
= Tener un grupo de personas en constante blusqueda de eventos,
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actividades, entre otras.
» Posicionar y promocionar la pagina constantemente.
= Desarrollar plan de medios.

= Apoyarse de las redes sociales para encontrar grupos y gente que
puede ser un cliente potencial de La Pura Furia.

= Definir el tono de comunicacion para cada zona, de acuerdo a sus
gustos, cultura y costumbres.

= Buscar un aliado en diferentes ciudades que le ayude a La Pura Furia
a comunicar su mensaje.

= Desarrollar ventas por catalogo.

» Potenciar ventas en The Publicity Bar (punto de venta actual) a
través de ventas a la carta.

» Identificar posibles vendedores en diferentes universidades
(facultades de artes, disefio, publicidad, fotografia...) de las
principales ciudades.

Las estrategias implementadas son innovadoras, la sorpresa es un factor
importante, lo mismo que el romper con los patrones estratégicos del
mercadeo. El POP por ejemplo se desarrolla de acuerdo a cada punto de
venta, se incursiona en espacios nho convencionales, se hace trabajo de
marca en areas distintas pero afines y a través de productos diferentes
a los comercializados. Existe vinculacion a actividades que aludan al
mercado objetivo (Marca + arte, marca + musica, marca + bares,
marca + eventos, marca + deportistas).

Redes sociales: A través de las redes sociales (facebook, twitter, flickr)

se da una comunicacion interactiva, lo que estrecha las relaciones vy
permite conocer opiniones, preferencias y expectativas especificas.
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aPura Furia | Facebool rosoft Internet Explorer 18| x|
Archivo  Edicion  Ver Favortos  Herramientas  Ayuda \ o
@Atvés = @ & Lﬂ i"‘ ,\‘/ Bisqueda '’ Favoritos {A?‘ v ] - @ ﬁ
Direcci6n [{&] http:fuwm facebook. comflapurafuria = B [unks >

Entrar

Registrate en Facebook para comunicarte con La Pura Furia.

éLa Pura Furia no es la persona que buscas? Sigue buscando:

La Pura Furia =
weww Japurafuria.com La Pura Furia

esta en Facebook.
Registrate en Facehook para

conectarte con La Pura
Furia.

Registrate

Agregar aLa Pura Furia como amigofa | Enviar un mensaje a La Pura Furia | Ver los amigos de La Pura Furia

= La Pura Furia:

l i

Mo es el La Pura Furia que
buscabas? Busca més »

Camilo Sandra Carlos Fausto Katherine lg: Stephanie Juan Felipe
Chavarri Milena Mario 2uleta Brand Rengifo Mora
aga Cardona  Morales  Montoya  Londofio Bermeo
Rivera Marin
ALaPuraFuria le ¢
Otros Misica
on

ESTOY CONTRA EL MALTRATO ANIMAL Michael Jac

]
4 1nicio| & (0] (& > £ Televentas.c... | €] Maquinas par... &]LaPuraFuri.. ) FATRABAID ... | 81 TESIS - NOV ... | 8] pacumentol ... | [ Buisqueda e

T [ @t
2 @|[«== @8] esepm

/i Pura Fiesta — Pura Furia — La Pura Ful 0% - Microsoft Internet Explorer - (8] x|
Archivo  Edicién  Ver Favoritos Herramientas  Ayuda | &
@Aués & @ < _x] g ,\‘ ) Bisqueda :‘/ ¢ Favorios % ‘ -z v - 3

Direccién [&] mi2010/11jpura-fi B [unks >

Hoy sdbado 20 de Nov
Pura Fiests - Pura Furia
en L3 Curva del lleras.

WNoche de fiesta con La Puria
Furia, buena ropa, buenos tragos,
buena mdsico.
Desde las 400 PM estaremos con
camisetas, accesonios y muchas sorpresas
Por cada prenda de Lo Para Furia que

compres te regalamos un cocktail..

Ademdis una mesa de POKER (Texas
hold ‘em). Las fichas por la compra
de ’Men/r’cor_qunpoeomn
media de Guaro y prendas de
LPFE
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4.7 PRECIOS DE LOS PRODUCTOS

4.7.1 Factores que influyen en la determinacion de los precios de
los productos

La politica de precios se determinara de acuerdo:

= Los precios de la competencia y al valor percibido por el cliente
tratando de garantizar margenes brutos superiores al 30%.

= El nicho al cual se dirige La Pura Furia, tiene un buen poder
adquisitivo y uno de sus principales objetos de consumo son las
prendas de vestir y los accesorios,

» Los costos de la produccion.

4.7.2 Los Precios de los productos tomando como base los costos

MARGEN DE
PRECIO AL RENTABILIDAD
PRODUCTO PUBLICO COSTO UNIDADES MES
T-SHIRT FEMENINA 45.000,00 13.065,00 277 31.03%
T-SHIRT
MASCULINA 50.000,00 14.165,00 277 34.48%
CAMIBUSO 50.000,00 15.465,00 277 34.48%

4.7.3 Los Precios de los Productos propuestos

PRODUCTO PRECIO AL PUBLICO ( COP)
T-SHIRT FEMENINA 45.000,00
T-SHIRT MASCULINA 50.000,00
CAMIBUSO 50.000,00
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4.7.4 Politica de Precios

Desarrollar los llamados gifts, que consisten en paquetes de 2 productos
(2 camisetas, camiseta + camibuso, camiseta + accesorio) a un precio
especial comparado con la compra individual de cada uno de los
productos; y presentados en llamativos empaques (para dar o darse un
regalo). Con esta estrategia se pretende aumentar el volumen de
compra por cliente en cada venta.

Por la compra de 2 articulos de la misma categoria los clientes
obtendran un descuento por definirse, de acuerdo al tipo de articulos y
los margenes esperados.

Tener puntos de venta moéviles en al menos 6 de los eventos y
actividades que se realicen en un afio y que estén dirigidas para skaters,
bikers como torneos, eventos de disefio o convenciones de tattoo

4.8 COSTOS ASOCIADOS A LAS ACTIVIDADES DE

COMERCIALIZACION
VALOR UNIDADES VALOR

CONCEPTO RECURSO UNITARIO | VENDIDAS TOTAL/MES
PUBLICIDAD MATERIAL 500.000,00 277 500.000,00
COMISION
DISTRIBUIDOR HUMANO 14.500,00 277 4.016.000,00
GASTOS DE |
REPRESENTACION FINANCIERO | 300.000,00 277 300.000,00
TOTAL COSTOS DE,
COMERCIALIZACION 4.816.000,00

4.9 RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO

Espafia es el pais indicado para la exportacién de nuestro producto,
aungue cabe anotar que no es nuestro principal socio comercial, ademas
de que otros paises como ecuador, Perd, y puerto rico son los indicado
para nuestro producto segin matriz analizada por Proexport, pensamos
que es una gran oportunidad de entrar a este mercado ya que lo que
queremos mostrar es muy original y por lo tanto seremos lo
suficientemente competitivos para el éxito de nuestra exportacion.
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A pesar de que Espafia se encuentra aun en crisis financiera, los
aspectos econdmicos y politicos que vive actualmente son un panorama
motivante para fijar nuestro objetivo alli.

Evaluando ahora el aspecto geografico, sin tener en cuenta la distancia,
punto que analizaremos luego, nos favorece como exportadores ya que
el clima, las estaciones y la situaciéon geografica en general no nos
afecta, debido a que si de estaciones hablamos tanto en verano como en
invierno, nuestras prendas se adaptan a cada época del afio lo cual hace
que nuestro producto no sea estacionario.

Un punto muy importante que se debe resaltar en esta investigacién, es
la parte politica, ya que esta es una de las principales influyentes en la
toma de en todos los aspectos incluyendo el comercio exterior, tratados,
acuerdos y beneficios arancelarios, por lo cual consideramos que
tenemos un punto favor ya que afortunadamente contamos con buenas
relaciones con éste pais, a pesar de las crisis politicas que se puedan
presentar por diferentes motivos; Espafa cree en nosotros y les gusta
nuestros productos.

Con respecto al transporte, debido a la ubicacion de nuestro destino
principal, lo vemos muy factible ya que podemos acceder a este por via
aérea o maritima segun nuestra capacidad econémica.

4.10 PLAN DE VENTAS
Iniciaremos con:

= Promocién

» Publicidad

» Estrategias de Distribucidn

» Estrategias de servicio Pre- venta, durante la venta y post- venta.

Y una vez implementado este plan, nos concentraremos en proyectar
nuestras ventas de la siguiente manera:

» Incrementar el numero de unidades vendidas por transaccion,
pasando de una (1) unidad a dos (2) durante seis meses. Lo anterior
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debe garantizar que el margen bruto esté acorde a la directriz
corporativa.

Crear al menos 2 nuevos espacios o canales en el transcurso de un
ano que permitan llegar hasta los clientes de una manera mas
efectiva.

Desarrollar ventas por catalogo

Crear otros accesorios que puedan ser vendidos en los mismos
puntos de distribuciéon existentes. Es importante empezar a
potencializar los clientes existentes ofreciéndoles otros articulos que
les ayuden a cubrir otra necesidad de vestuario proyectando la
imagen que estos clientes desean proyectar.

Nuevos Productos complementarios:

Se nombrard un responsable de realizar una investigacién de
mercado con el fin de determinar los mejores accesorios (buenos
margenes, buena aceptacion, fortaleza de la empresa, entre otros)
para complementar el portafolio de productos.

Los nuevos productos seran colocados en los sitios de distribucion.

Se medird el desempefio mensual de los nuevos productos en
términos de rentabilidad y crecimiento con el fin de evaluar su éxito y
poder tomar decisiones de potencial izarian del producto.
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5. ASPECTOS TECNICOS (ANALISIS DE LA PRODUCCION)

5.1 OBJETIVOS DE PRODUCCION

= Describir la actividad productiva de la empresa como un subsistema
empresarial, evaluando desde las entradas (factores de produccion)
hasta las salidas (producto) y definir de esta forma la capacidad de
produccion.

= Determinar la cantidad a producir de un producto considerando la
capacidad productiva de la empresa.

» Calcular los costes para cada etapa del proceso y definir
oportunidades con cada uno de nuestros productos.

= Evaluar el conocimiento de las tecnologias utilizadas y estudiar las
ventajas de implementar nuevas tecnologias.

= Cumplir con la responsabilidad social, analizando las consecuencias
que para el medio ambiente, la sociedad y las personas tienen las
actividades que se desarrollan en cada etapa de produccion.
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5.2 DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

@ Creacion de los disefios y moldes

¢

N

= >Transporte de los disefios al partner

Unién de piezas y accesorios

Estampacién

Control de Calidad

Etiquetar

Empacar

Trasporte a la planta de pura furia

Almacenamiento del producto terminado

Descripcion de tiempos y recursos:

No. Actividad Recurso Humano (:frn:ﬁ:)
1 Disefno Disefiador Creativo 7 dias
2 Corte Outsourcing 1 dia
3 Confeccidn Outsourcing 7 dias
4 Estampacion Outsourcing 3 dias
5 Control de Calidad Administrativo N.A.
Disefiador -
6 Etiqueta Creativo 2 dias
7 Empaque Disefiador Creativo 2 dias
8 Almacenamiento N/A | mmmmmmeeeee-
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Recurso humano para la creacion:

Diseio: Equipo altamente calificado (disefador, ilustrador, experto en
manejo de software) y reconocido en el medio. El disefio se caracteriza
por ser muy bien pensado y cuidado, elaborado de manera rigurosa y
muy diferenciado. Al interior de esta drea se estd constantemente en
estudio e investigacién (estudio de lineas y técnicas).

Cuidados del detalle y diferenciacion

» Cada prenda es casi que una obra de arte, cada diseno es
minuciosamente ilustrado para luego ser tratado digitalmente de
manera rigurosa y exigente.

= Detalles como marquillas y empaques se convierten en elementos
realmente importantes y bien cuidados, siendo estas también
pensadas como un todo desde el disefio

= Hay mucha energia invertida buscando por ejemplo que el fit de las
prendas de verdad sea especial, que permita un buen ajuste y caida
haciendo que estas luzcan muy bien.

5.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

Cabe aclarar que actualmente se programan colecciones
bimensualmente pero la capacidad de produccidn se calcularda en
unidades mensuales.

Promedio Promedio

Und. Promedio Und. Und. Promedio Und.
Producidas En canje Vendidas En stock

300 3 277 20

5.4 PLAN DE PRODUCCION

Costo de la Promedio de
mercancia recaudo x ventas

$ 4.520.000 $ 5.790.000

Valor comercial
de mercancia en Resultados
stock $ 3.000.000 Esperado $ 8.790.000
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El promedio de ventas en dinero equivale a $ 5.790.000 bimensuales,
los cuales vistos a la luz de los gastos solo cubriria, en la produccidon de
la coleccidon posterior que cada vez se incrementa y algunas otras
variables como algun tipo de publicidad, transporte, inversién adicional,
entre otros.

Cabe también recordar que al entregar mercancia en consignacion, ya
se esta corriendo con una pérdida grande pero necesaria por ahora.

5.5 RECURSOS MATERIALES Y HUMANOS PARA LA PRODUCCION

5.5.1 Locaciones

Este punto no se analizo ya que la produccion es realizada a través de
terceros.

5.5.2 Requerimientos de maquinaria, equipos, muebles y enseres

No. Actividad Maquinaria y equipos
Computador y software

1 Disefio especializado
2 Corte Outsourcing
3 Confeccion Outsourcing
4 Estampacion Outsourcing
5 Control de Calidad Administrativo
6 Etiqueta Computador y software
7 Empaque Computador y software
8 Almacenamiento N/A

5.5.3 Requerimientos de materiales e insumos
No se requiere por el modelo de negocio

5.5.4 Requerimientos de servicios
No se requiere por el modelo de negocio
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5.5.5 Requerimientos de personal
No se requiere por el modelo de negocio

5.6 PROGRAMA DE PRODUCCION

Actualmente las actividades pre-operativas con las que contamos son el
disefio y la molderia de las camisas para la siguiente coleccion.
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6. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

6.1 PROCESOS ADMINISTRATIVOS

6.1.1 Descripcion de los procesos administrativos

Primarias: Las actividades en las cuales la empresa concentra todo su
esfuerzo y capacidad son: mercadeo, disefio y comercial. En estas areas
la empresa posee su mayor conocimiento y habilidades.

De soporte: Existen otras actividades que funcionan al interior de la
empresa, que si bien no son las primarias, son indispensables para el
buen funcionamiento de Ila misma: administrativo, financiero,
produccion (logistica).

Secundarias: Estas actividades son fundamentales en el que hacer de
la empresa, sin embargo no son ejecutadas al interior de la misma, sino
que son subcontratadas (produccién: estampacion, confeccion, corte,
patronaje y escalado) a expertos.

Competencias centrales:

Dentro de las areas de disefio y mercadeo se desarrollan las
competencias centrales.

Disefo: Equipo altamente calificado (disenador, ilustrador, experto en
manejo de software) y reconocido en el medio. El disefo se caracteriza
por ser muy bien pensado y cuidado, elaborado de manera rigurosa y
muy diferenciado. Al interior de esta drea se esta constantemente en
estudio e investigacién (estudio de lineas y técnicas)

Mercadeo: Las estrategias implementadas son innovadoras, la sorpresa
es un factor importante, lo mismo que el romper con los patrones
estratégicos del mercadeo. El POP por ejemplo se desarrolla de acuerdo
a cada punto de venta, se incursiona en espacios no convencionales, se
hace trabajo de marca en areas distintas pero afines y a través de
productos diferentes a los comercializados. Existe vinculacion a
actividades que aludan al mercado objetivo (Marca + arte, marca +
musica, marca + bares, marca + eventos, marca + deportistas)

51



6.1.2 Procesos administrativos externalizados

PROVEEDOR PRODUCTO
Standardcolor Estampacion
confecciones Tejido, tefiido, Corte y confeccion.
spika
Art box Impresion litografica y digital
Impresos Impresién litografica y digital
markol
lookie fotégrafo

6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL NEGOCIO

6.2.1 Organigrama

PROVEEDORES
INSUMOS LAPURA
EURIA
[ I 1 '
ADMINISTRAC. AREA MERCADEO DISENO
FINANCIERA

OUTSOURCING

CORTE
CONFECCION
ESTAMPACION
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6.2.2 Descripcion funcional de la Organizacion
PRODUCCION:

Es contratado con terceros.
COMERCIALES:

= Evaluar nuevos usos o necesidades de consumo de los clientes.

» Dirigir estrategias y politicas en las aéreas de ventas, marketing,
promocién y publicidad.

= Participar en la eleccién de los ejes de desarrollo comercial
= Proponer nuevos productos y tecnologias

= Diseflar planes comerciales para incrementar las ventas

» Participar en las negociaciones de grandes contratos

» Supervisar, organizar, dirigir motivar al resto del equipo.

= Realizar asesorias técnicas, comerciales y promocionalmente a los
clientes

» Llevar a cabo las funciones de ventas y cobranzas

ADMINISTRATIVO:

= Supervisar y controlar las areas administrativas

» Delegar funciones y verificar el cumplimiento de ellas

» Llevar el control de la contabilidad

= Administrar los resultados de la organizacion

= Experiencia minima de 2 afos en las areas de administracién

= Proporcionarle a la junta directiva los informes financieros vy
administrativos para la toma de decisiones

JUNTA DIRECTIVA:

» Velar por los resultados de la empresa conforme a las condiciones del
mercado

» Dedicar el tiempo suficiente al ejercicio de sus funciones como
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miembros de la junta directiva
» Garantizar la aplicacion de politicas adoptadas por la sociedad

= Colaborar con los ejecutivos en la construcciéon de las estrategias
corporativas de la sociedad, aprobarla realizar control y seguimiento.

= Establecer criterios para definir y diferenciar los gastos empresariales
y no-empresariales.

» Fijar reglamentos internos de la sociedad
» Establecer pardmetros generales de remuneracion

= Examinar los libros de contabilidad, la correspondencia y en general
los documentos de la sociedad

» Asegurar un trato equitativo para todos los socios

PUBLICIDAD Y MERCADEO:

La Funcion principal es dar a conocer la marca pura furia como eslogan
de todo lo que se comercialice con ella, es decir:

» Identificar los eventos, actividades, festivales, entre otras.
» Generar alianzas con los organizadores de eventos.

= Evaluar los costos de la participacion.

» Disefar las piezas adecuadas de publicidad y comunicacion.
» Definir que se quiere comunicar.

FINANCIERO:

» Realizar operaciones en los mercados de capital eficaces desde el
punto de vista de los costos.

» Acceso a los mercados internacionales de capitales para financiar las
operaciones de préstamo del Banco.

» Manejar la cartera de deuda del Banco.

= Establecer una politica financiera dinamica y ofrecer una
programacion financiera y una gestién del riesgo oportuna.

» Garantizar que se cumplan todas las obligaciones financieras y se
reembolsen todos los créditos.
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= Preparar estados financieros exactos y puntuales.

= Supervisar los controles internos en el procesamiento de las

transacciones financieras.

» Realizar funciones de Administracion de Préstamos, para manejar,
monitorear y controlar el portafolio de préstamos y cooperaciones
técnicas del Banco.

6.3 RECURSOS MATERIALES Y HUMANOS PARA LA
ADMINISTRACION

6.3.1 Locaciones
Inicialmente se dispondrd de un espacio en la vivienda de uno de los

socios la cual funcionara como oficina para el manejo de la
administracion, mercadeo y publicidad de nuestra marca.

El calculo estimado por arriendo es de $700.000 con los servicios de
telefonia e Internet banda ancha incluida.

6.3.2 Requerimientos de equipos, software, muebles y enseres

REQUERIMIENTO | PROVEEDOR | CANTIDAD | Vr. Unitario Vr. Total
Computadores PC com 4 $1.000.000 $6.400.000
Impresora, HP 1 450.000 $ 450.000
fotocopiadora,
Scaner, Fax
Software Office-Virus 1 $3.000.000 $ 3.000.000
Scan
Programa Contable SAP 1 $1.500.000 $1.500.000
Teléfonos Siemens 2 300,000 600.000
Escritorios Solinoff 2 500.000 1.000.000
Papeleria Papeleria 6 MESES $300.000 $300.000
Marion

6.3.3 Requerimientos de materiales de oficina

Este punto fue considerado en el numeral 6.3.2

6.3.4 Requerimientos de servicios

NO APLICA PARA ESTE ESTUDIO
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6.3.5 Requerimientos de personal

AREA PERFIL SALARIO
Administracién y Administrador de 2.000.000
Finanzas Empresas con énfasis en
finanzas
Disefiador Técnico en Disefio grafico 2.000.000
y Textil
Publicidad Publicista 1.000.000
Mercadeo y Tecndlogo en Mercadeo 1.000.000
ventas
Produccion Externo De acuerdo con lo
producido

6.4 PROGRAMA DE ADMINISTRACION

6.4.1 La organizacion

Todas las areas estan al mismo nivel y a pesar de que funcionan de
manera autdénoma, estan correlacionadas y comparten informacion
reciprocamente, haciendo sinérgico el funcionamiento de la empresa.

Cada area posee un lider que se encarga de gestionar las actividades y
quien se asume como responsable del cumplimiento o no de los
objetivos del area.

Nuestra empresa esta organizada mediante la siguiente estructura:

* Administrativa
» Financiera

= Mercadeo

= Diseno

* Produccién

= Comercial
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6.4.2 La direccion

Existe la figura administrativa que se encarga de engranar las
actividades de las demas areas en un tiempo establecido para que estas
fluyan de manera efectiva.

Esta area planea (en conjunto con las demas areas), controla y evalua la
ruta de gestién general de la compafiia para llevar a cabo fisicamente
las actividades que resulten de los pasos de planeacidén y organizacion,
es necesario que dicha figura tome medidas que inicien y continten las
acciones requeridas para que los miembros del grupo ejecuten la tarea y
como tarea propia de este cargo esta poner el grupo en funcionamiento
instruyendo, ayudar a los miembros a mejorar y motivarlos a dar lo
mejor y de esta forma se da paso a la ejecucidén poniendo en practica la
filosofia de participacién por todos los involucrados en la decisiones de la
organizacion de igual forma recompensar con reconocimiento e
incentivos y satisfacer las necesidades de los empleados.

6.4.3 El control

En la Pura Furia son pocas la medidas de control sobre el
cumplimiento de las tareas, la forma de “vigilar” el cumplimiento de
estas es compromiso propio y mutuamente entre los miembros de la
organizacién, siguiendo los lineamientos establecidos desde Ia
planeacién para cumplir de forma satisfactoria los objetivos propuestos.

Cada area cumple con compromisos acordados como lo son:

» Comparar los resultados con los planes generales.

= Evaluar los resultados contra los estandares de desempefio.
= Comunicar cuales son los medios de medicion.

»= Sugerir las acciones correctivas cuando sean necesarias.
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7. ASPECTOS LEGALES

7.1 TIPO DE ORGANIZACION EMPRESARIAL

Sociedad Limitada (La Pura Furia Ltda.) es la forma juridica mas comun
elegida por los emprendedores para llevar a la practica su proyecto de
negocio.

7.2 CERTIFICACIONES Y GESTIONES ANTE ENTIDADES
PUBLICAS

TIEMPO

CONCEPTO VALOR REQUERIDO
CAMARA DE COMERCIO 20.000,00 1 DIA
RUT - 1 DIA
MATRICULA MERCANTIL| 350.000,00 1 DIA
SAYCO ACINPRO 80.000,00 1 DIA
LICENCIA DE BOMBEROS 100.000,00 1 DIA
TOTAL 550.000,00 6 DIiAS
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8. ASPECTOS FINANCIEROS

8.1 ESTRUCTURA FINANCIERA DEL PROYECTO

8.1.1 Recursos Propios

El capital de trabajo exigible asciende a $ 40.074.567 y el capital de
trabajo disponible es de $ 40.074.567, por lo tanto no se requiere
financiacion.

No obtuvimos con el dato exacto del aporte de capital de cada socio al
proyecto.

8.1.2 Créditos y Préstamos Bancarios

NO APLICA, NO SE REQUIERE FINANCIACION

8.2 INGRESOS Y EGRESOS

8.2.1 Ingresos

Ver tabla: Ventas totales por producto

8.2.1.1 Ingresos Propios del Negocio
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VENTAS TOTALES POR PRODUCTO

Ventas

Participacion del total

Ventas
$ 12.450.000,0 31,03%
T-SHIRT FEMENINA
$ 13.833.333,3 34,48%
T-SHIRT MASCULINA
$ 13.833.333,3 34,48%
CAMIBUSO
7))
0,0 0,00%
E Producto 4 ¥ °
Q
0,0 0,00%
2 Producto 5 i °
) 0,0 0,00%
o Producto 6 ¥ °
$0,0 0,00%
Producto 7
$0,0 0,00%
Producto 8
$0,0 0,00%
Producto 9
VENTAS TOTALES (VT) $40.116.666,7 100,00%

8.2.1.2 Otros Ingresos

N/A

60




8.2.2 Egresos

8.2.2.1 Inversiones

INVERSIONES (EXIGIBLES y DISPONIBLES)

Activos Fijos

Activos Fijos Exigibles (VidaUtil) Valor Depreciacion Activos Fijos Valor
Mensual Disponibles
Terrenos $0,0 $00 Terrenos $0,0
Edificios (20 afios) $0,0 $00 Edificios $0,0
Equipos (5 afios) $0,0 $0,0 Equipos $0,0
Equipos de Informatica y $11.950.000,0 $110.648,0 Equipos de Informatica $ 11.950.000,0
Comunicaciones (3 afios) y Comunicaciones
Magquinaria (5afios) $0,0 $00 Magquinaria $0,0
Herramienta (5 afios) $0,0 $0.0 Herramienta $0,0
Muebles y Enseres (10 afios) $1.000.000,0 $2.7880 Muebles y Enseres $ 1.000.000,0
Vehiculos (5 afios) $0,0 $00 Vehiculos $0,0
Total Activos Fijos Exigibles $12.950.000,0 Total Activos Fijos $12.950.000,0
Disponibles

Total Depreciacién Mensual $113.436.0
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Gastos Preoperativos

Gastos

Gastos Preoperativos Exigibles Valor Amortizacion Preoperativos Valor

Disponibles
Constitucion y
registro
Disefio
organizacional
Presentacion y

Constitucion y registro

Disefio organizacional

Presentacion y Promocion
Promocion

Estudios financieros

Estudios financieros

Investigacion y estudios Investigacion y
estudios

Salarios

Salarios

Costos financieros Costos financieros

Viaje y representacion Viaje y

representacion
Costos de
Capacitacion

Costos de Capacitacion

Honorarios de
Asesores

Publicidad y
Promocién

Puesta en Marcha

Honorarios de Asesores

Publicidad y Promocion

Puesta en Marcha

Otros Gastos
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Gastos de Registro $ 100.000,0 $1.666,7 $ 100.000,0
Certificados de salud y $ 100.000,0 $1.666,7 $ 100.000,0
Bomberos

$0,0 $0.0 $0,0
Total Gasto Preoperativos $ 7.700.000,0 Total Gasto $ 7.700.000,0
Exigibles Preoperativos

Disponible

Total Amortizacion Mensual $113.333.1

CAPITAL DE TRABAJO

Capital de Trabajo Exigible

Valor

Capital de trabajo Disponible

Ingreso el Numero de dias que necesita cubrir sus COSTOS VARIABLES y FIJOS

CUENTA VALOR
DIAS DE COBERTURA
Costos Variables e $11.812.283
Costos Fijos de Produccién S0 $ 4.520.000
Administtacion * $6.910.000
Costos Fijos de 30 % 500,000

Comercializacién y Ventas
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Ingreso elNUmerode dias que necesitacubrirsus VENTAS (Ventas acrédito) e

INVENTARIOS de PRODUCTO Y MATERIAPRIMA

CUENTA VALOR
DIAS DE COBERTURA
30
Cuentas por Cobrar $23.742.283
30
Inventarios productos $ 16.332.283
Inventario de Materia 0 $0

Prima

Ingreso el Nimero de dias que sus proveedores

le dan para pagar

CUENTA VALOR
DIAS DE COBERTURA
Materia Prima 30 $11.812.283
Fijos de Produccion o0 $ 4.520.000
Administrativos 30 $ 6.910.000
30
Comercializacién y Ventas $ 500.000
Total Capital de trabajo $ 40.074.567 Total Capital de trabajo $ 40.074.567
Exigible Disponible
INVERSION TOTAL INVERSION TOTAL
EXIGIBLE $ 60.724.567 DISPONIBLE $60.724.567
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CAPITAL DE TRABAJO
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S CUENTA VALOR

k3t

QL

L<I1J> $11.812.283

© Costos Variables

< $ 4.520.000

& Costos Fijos de Produccion

= $6.910.000

8 Costos Fijos de Administracién

§ $500.000
Costos Fijos de Comercializacion y Ventas

Q CUENTA VALOR

S | cuentas por Cobrar $23.742.283

o

£ | Inventarios productos $16.332.283

< . o $0
Inventario de Materia Prima

o CUENTA VALOR

[

(]

'g Materia Prima $11.812.283

© | Fijos de Produccién $ 4.520.000

=

@ | Administrativos $ 6.910.000

a
Comercializacion y Ventas $500.000

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO $ 40.074.567



8.2.2.2 Costos

Ver la siguiente tabla de costos
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Costos Unitario

COSTO VARIBLE TOTAL (CVT)

$11.812.283,3

Total Costos Variables por V_entas Costo Variable | Participacion Total Ponderado COSTOS EIJOS
Producto Unidades total Ventas
por Producto
T-SHIRT 0 TOTAL COSTOS FIJOS
FEMENINA $13.065,0 277 $ 3.614.650,0 31,03% $ 26.447,22 PRODUCCION $ 4.520.000,0
T-SHIRT TOTAL COSTOS FIJOS DE
MASCULINA | $14.1650 | 277 | $30918.9833 |  34.48% $ 20.034.13 ADMINISTRACION $6.910.000,0
TOTAL COSTOS FIJOS DE
0, A
CAMIBUSO $15.465,0 277 $4.278.650,0 34,48% $ 30.334,13 COMERCIALIZACION Y VENTAS $ 500.000,0
Producto 4 $0,0 0 $0,0 0,00% - COSTOS FIJOS TOTAL (CFT) $11.930.000,0
Producto 10 $0,0 0 $0,0 0,00% - RESUMEN COSTOS
Producto 11 $0,0 0 $0,0 0,00% - Cuenta Valor Participacion
Producto 12 $0,0 0 $0,0 0,00% $ - Total Costos Variables $11.812.283,3 49,75%
Producto 13 $0,0 0 $0,0 0,00% $ - Total Costos fijos de produccion $ 4.520.000,0 19,04%
Producto 14 $0,0 0 $0,0 0,00% $ -| Total Costos fijos de administracion $ 6.910.000,0 29,10%
Producto 15 $0,0 0 $0,0 0,00% $ _| Total Costos fijos de Comercializacion | ¢ 5 9o0,0 2,11%
y Ventas
Costos Totales $ 23.742.283,3 100,00%
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8.2.2.3 Gastos

Gastos Administrativos y legales

COSTOS FIJOS DE ADMINISTRACION MENSUALES

Salarios $ 4.000.000

Prestaciones Sociales $ 2.240.000

Gastos de representacion $ 300.000

Papeleria $ 50.000

Mantenimiento (Equipos de Oficina) $ 50.000

Seguros $0

Administracion $0

Varios (Vigilancia, aseo, etc.) $ 60.000
Comisiones

Honorarios contador $ 150.000

Fondo Imprevistos $ 60.000

TOTAL COSTOS FIJOS DE ADMINISTRACION $ 6.910.000
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Gastos Distribucion y Ventas

COMISIONES $ 4.016.500
PRESENTACION Y DISTRIBUCION $ 1.000.000
INVESTIGACION Y ESTUDIOS $1.000.000
GASTOS DE VIAJE Y REPRESENT. $500.000
DEPRECIACION EQUIPOS DE OFICINA $113.436

8.2.2.4 Gastos Financieros

NO APLICA - ACTUALMENTE NO SE TIENEN OBLIGACIONES FINANCIERAS
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8.3 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

8.3.1 Flujo de Caja

ESTADOD DE RESULTADOS -CIFRAS MEMSLOLES

CLUENT A% Mesz 1 Mes 2 Mes 3 Mez 4 Mez 3 Mez Mez 7 Mez 2 Mez 3 Mez 10 Mesz 11 Mes 12
Ingezas por concepto de Wertas | 4016667 | 40016667 | 4016667 |40 116667 40116667 |40 116667 4D TGAET | 40116667 | 4D V1GG6T |40 116667 40016667 [ 40116 667

. Costo wariables 11812283 112283 | 112283 11812283 11812383 [T1R12283] 11312283 | 11812283 | 11812383 11812283 1ME12283 [ 11512283
Coztes Fijos Produczion 4.420.000 24.520.000 4520000 | 4520000 | 4520000 |4.520000| 45200000 | 4520000 | <4.520000 |4520000( 4.520.000 24.520.000
Gastos Depreciacion 113 436 113 436 113 4% 11345 113 4% 113 436 113 436 113.436 113 436 113 4% 113 436 113 436
Lilidad Bruta en Wwentas ZIGTOAST | ZIGFOOF | 23670947 |ZIET0O047| 23670947 |ZIATO047) ZIAT0A4T | 23670047 | 2IAT004T (23670947 ZIGTORSF | ZIGFOO4F

- Caostos fijos de Administracion 6.910.000 G.910.000 GAI0000 | 6210000 [ 6810000 |G.210000) 6.910.000 | 6910000 | 6.910.000 |6210000( 6.910.000 G.910.000
C:JSI:JS F_ilnS de wentas v A00 000 S00.000 S00.000 500.000 S00.000 A00 000 500 000 A00.000 500 000 A00.000 500 000 S00.000
Ef:r:-zl;:;:;zn de dikridos 113333 113333 11335 11335 11335 113333 113333 113333 113333 11335 113333 113333
Ltilidad Operativa 16147614 [ 16147614 | 16147 614 6614 16147614 16147614 16147614 [ 16147614 | 16147614 (16147614 16147614 | 16147 614

- tros ngresos i i i i 1] 1] i i i 1] i 1]

. Otros egresos i i i i 1] 1] i i i 1] i 1]
Coztoz de Financiacion i i i i 1 i i i i 1 i 1
Lilidad Antes de Impuestos 16147614 | 16147614 | 16147 614 16147614 16147614 (16147614 16147614 [ 16147614 | 16147614 (16147614 16147514 | 16147 614

- Impuestos §.467 894 5.457 894 G457 804 | G467 804 | 5457894 | 5457894 S.407804 | S457.0% | 5467804 | 5457804 5467894 §.447 894
UTILDAD META 10629721 1062973 | 10629.721 [10GBAFE1] 10.689.721 [10G29721] 10629721 [ 106289721 | 10639721 [10.629.721 10629721 10628731

- Ltilidade= Fepartidas 1] 1] 1] 1] 1} 0 1] 1] 1] 1} 1] 1}

[ Dinidendos))
Liilidades no Repartidas 1062974 1062973 | 10689.721 (0689721 10689721 [10G39721] 10689721 [ 10689721 | 10639721 [10.689.721 10639711 10629721

- ﬁlidac}ez no Repartidas 10629721 AT | JZOB916Z |42.750.883] A2.4486073 64138324 T4BIR045 | B5A1TIES | 96207 486 ########ﬁl 117 585 927 128 276 643

urruladas
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FLUJC DECAM (MEHSUALS v ESAL UACICH FIHARC BRA

VENTAR PROYECDT ADAR [Unldads §
R dbas ] ] ] ] on on on on on on on on
Bz =0 =0 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Congolklal o =20 =20 x] x] kY kY kY kY kY kY kY kY
FLUJO DECRJA
+Ingrs @ s por wnh §A0IGER ] § AIGEET| § dIIGEET| § 4DIIGEET| § H0IGEST| FH00IGEET| F40NIGEET| FH0NGEET| §H0UNGEET| §H0UNGET| §HUNGET| § HNGET
- i oho & varlabiles o2z nEi2zEy §onEi2zEy §onEizzEs] F neizzas] Nz Nz FNBIZE3] FEIZE3] FNEI2E3]) FaI2E3] fazEl
-Codosflbe O] § VIEG00M] f VISE0000 f VISE0000 § 1ISE0000) F 1ISE0000) §1IS30UD0| §1S30Um0| §LS0UmO| § 1 LS0ImD| FUEm0T0| § 1 LmTa| § T
Cog b ko de Produedin §45200M]  F 45200000  f 4520000  f 4SI0000| § 450000 f 4S30000| f 453000 § 4S00T0)  § 5000|5000 § eS0T e s0iTd
Corlor Mo & Almink kadin FEDI00M|  Fei0oDd  F e FeSI0000|  Feni0DDd)  feD0DDD| FeDnm0| Fes0| e Fes0ID|  Fes0In|  Jesi0dd
G bl de come rd alzad on v ek § 50000 § SO0 § SO0 § SO0I000 § SO0I000 § S00UT0 § T0UTE § T0UTE § T0UTE § T0UTE § T0UTE § T0UTE
- W [ cambio [cables 11 § 2T | ITEY kot §IMIES §IMIES §IETES | IETES | IETES | IETES | IETES | IETES | IETES
- Inters e Credle 11 11 i) i) [ 1] [ 1] [ 1] [ 1] [ 1] 111 111 111 111
= UNlldad &ntec ds mpuscoe FOI 10405 FI80T81Y §IRTEIY §IGTE FIGIEAET) 1T 8] FIETE FIG T EI4] FIETEIE] FIE T EIE] FIGNTEIL FIGT G
-mpus o FO|  FS4sTE|  FER4ETEDY  FSaSTEDY  FSASTEDG|  FEASTEDG| FSASTED| FSASTERG| FSAET AR FEASTERM| PS4 AR FSaET AR FEeET AN
= MIldad 44 pue o de Impus ko O] § I0EERTI] f I0EERTZN) f I0EERTZN) 0SSN FI0ESRIZN) R I0EERIII| FI0EFRIIN| FI0EERTIN| FI0EERTIN| §I0EERTIN| §I0EERTIN §I0EERTI
+ & et por Ho Ceambol whls o 11 § I6TE § I6TEY § IGTEY §IGTES §IGTES § I TES § Z6TES § Z6TES § Z6TES § Z6TES § Z6TES § Z6TES
+Chmcingreco o iHo s a mpusci) § 420000 0 0 0 f 1] f 1] f 1] f 1] f 1] f1] f1] $0| feEmaEE
i § 200000
FeaperadonCaplial de b § 403 37
vala de Svamenk) FITEEET
=2 & B o 6 no dedualbls o ds Impus ol § BOT 2455 11 i) i) (1] (1] (1] (1] (1] 111 111 111 111
Aiclucs Flog 4 125500
Pago Cred ki Sl H) 0 § 0 § 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Garkor PREDPERATIVOS § 770000
Coapl 1l d & Trabado

| 1812458 | j105%.E0 5680 | § 09680 | § 056 | § 09D | § D96 |5 056 | § 09164 | § 09164 | § 109%64@ | § 109164 | § EA915EE

\isior Presenk Nel Jiduer ol Kleru Frind
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8.3.2 Estado de Pérdidas y Ganancias (Estado de Resultados)

ESTADOD DE RESULTADOS -CIFRAS MEMSLOLES

CLUENT A% Mesz 1 Mes 2 Mes 3 Mez 4 Mez 3 Mez Mez 7 Mez 2 Mez 3 Mez 10 Mesz 11 Mes 12
Ingezas por concepto de Wertas | 4016667 | 40016667 | 4016667 |40 116667 40116667 |40 116667 4D TGAET | 40116667 | 4D V1GG6T |40 116667 40016667 [ 40116 667

. Costo wariables 11812283 112283 | 112283 11812283 11812383 [T1R12283] 11312283 | 11812283 | 11812383 11812283 1ME12283 [ 11512283
Coztes Fijos Produczion 4.420.000 24.520.000 4520000 | 4520000 | 4520000 |4.520000| 45200000 | 4520000 | <4.520000 |4520000( 4.520.000 24.520.000
Gastos Depreciacion 113 436 113 436 113 4% 11345 113 4% 113 436 113 436 113.436 113 436 113 4% 113 436 113 436
Lilidad Bruta en Wwentas ZIGTOAST | ZIGFOOF | 23670947 |ZIET0O047| 23670947 |ZIATO047) ZIAT0A4T | 23670047 | 2IAT004T (23670947 ZIGTORSF | ZIGFOO4F

- Caostos fijos de Administracion 6.910.000 G.910.000 GAI0000 | 6210000 [ 6810000 |G.210000) 6.910.000 | 6910000 | 6.910.000 |6210000( 6.910.000 G.910.000
C:JSI:JS F_ilnS de wentas v A00 000 S00.000 S00.000 500.000 S00.000 A00 000 500 000 A00.000 500 000 A00.000 500 000 S00.000
Ef:r:-zl;:;:;zn de dikridos 113333 113333 11335 11335 11335 113333 113333 113333 113333 11335 113333 113333
Ltilidad Operativa 16147614 [ 16147614 | 16147 614 6614 16147614 16147614 16147614 [ 16147614 | 16147614 (16147614 16147614 | 16147 614

- tros ngresos i i i i 1] 1] i i i 1] i 1]

. Otros egresos i i i i 1] 1] i i i 1] i 1]
Coztoz de Financiacion i i i i 1 i i i i 1 i 1
Lilidad Antes de Impuestos 16147614 | 16147614 | 16147 614 16147614 16147614 (16147614 16147614 [ 16147614 | 16147614 (16147614 16147514 | 16147 614

- Impuestos §.467 894 5.457 894 G457 804 | G467 804 | 5457894 | 5457894 S.407804 | S457.0% | 5467804 | 5457804 5467894 §.447 894
UTILDAD META 10629721 1062973 | 10629.721 [10GBAFE1] 10.689.721 [10G29721] 10629721 [ 106289721 | 10639721 [10.629.721 10629721 10628731

- Ltilidade= Fepartidas 1] 1] 1] 1] 1} 0 1] 1] 1] 1} 1] 1}

[ Dinidendos))
Liilidades no Repartidas 1062974 1062973 | 10689.721 (0689721 10689721 [10G39721] 10689721 [ 10689721 | 10639721 [10.689.721 10639711 10629721

- ﬁlidac}ez no Repartidas 10629721 AT | JZOB916Z |42.750.883] A2.4486073 64138324 T4BIR045 | B5A1TIES | 96207 486 ########ﬁl 117 585 927 128 276 643

urruladas
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8.4 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO
8.4.1 Valor Presente Neto

Valor Presente reto: $ 130.340.287.
Tasa de descuento Utilizada: 3%

8.4.2 Tasa Interna de Retorno

TIR: 58.78%

8.4.3 Indicadores Financieros proyectados

FLUJO DE CAJA (ANUAL - 3 ANOS) y EVALUACION FINANCIERA

Inversion

Conceptos

+ Ingresos por venta

$ 481.400.001

$ 556.017.001

$ 642.199.636

- Costos variables

$ 141.747.400

$ 155.922.140

$ 171.514.354

- Costos fijos $ 143.160.000| $ 157.476.000 $ 173.223.600
Costos fijos de Produccién $54.240.000| $59.664.000 $ 65.630.400

Costos fijos de Administracion $82.920.000| $91.212.000 $ 100.333.200

Costos fijos de comercializacion y ventas $ 6.000.000| $6.600.000 $ 7.260.000

- No Desembolsables $0| $2721.229| $2.721.229 $2.721.229
- Intereses Credito $0 $0 $0 $0
= Utilidad Antes de Impuestos $0|$193.771.372| $ 239.897.632 $ 294.740.453
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- Impuestos $0| $65.494.724| $81.085.400 $99.622.273

= Utilidad despues de Impuestos $0|$128.276.648| $ 158.812.232 $195.118.180

+ Ajuste por No Desembolsables $0| $2.721.229| $2.721.229 $2.721.229

+ Otros Ingresos (No sujetos a impuesto) $ 42.000.000 $0 $0 $ 60.976.539
Prestamos $ 42.000.000

Recuperacion Capital de trabajo $ 48.490.226

Valor de Salvamento $12.486.314

- Otros Egresos no deducibles de impuesto $60.724.567| $4.007.457| $4.408.202 $0
Activos Fijos $ 12.950.000

Pago Credito (Capital) $0 $0 $0 $0
Gastos PREOPERATIVOS $ 7.700.000
Capital de Trabajo $40.074.567| $4.007.457 | $4.408.202

$ 256.094.719

FLUJO DE CAJA

Tasa Interna de Retorno
Valor Presente Neto

Tasa Interna de Retorno

-$ 18.724.567

42,58%
232.752.877

689,97%
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8.4.4 Andlisis de sensibilidad (Variacion de la Demanda)

VENTAS PROYECTADAS

FLUJO DE CAJA (VARIACION DE LAS VENTAS)

(Unidades)
Altas 1155 1155 1155 1155 1155 1155 1155 1155 1155 1155 1155 1155
Medias 990 990 990 990 990 990 990 990 990 990 990 990
Bajas 594 594 594 594 594 594 594 594 594 594 594 594
Consolidado 913 913 913 913 913 913 913 913 913 913 913 913

CONCEPTOS Inversion Mes 2 Mes 3 ‘ Mes 4 ‘ Mes 5 ‘ Mes 6 ‘ Mes 7 ‘ Mes 8 ‘ Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
44.128.3 | 44.128.3| 44.128.33 | 44.128.33 | 44.128.33 | 44.128.33 | 44.128.33 | 44.128.33 | 44.128.33 | 44.128.33 | 44.128.33| 44.128.3
+ Ingresos por venta 33 33 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
12.993.5( 12.993.5| 12.993.51 | 12.993.51| 12.993.51 | 12.993.51| 12.993.51 | 12.993.51 | 12.993.51| 12.993.51| 12.993.51| 12.993.5
- Costos variables 12 12 2 2 2 2 2 2 2 2 2 12
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
11.930.0( 11.930.0 | 11.930.00| 11.930.00| 11.930.00 | 11.930.00| 11.930.00| 11.930.00 | 11.930.00| 11.930.00| 11.930.00| 11.930.0
- Costos fijos $0 00 00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00
$ $ $
4.520.00| 4.520.00 $ $ $ $ $ $ $ $ $| 4.520.00
Costos fijos de Produccién 0 0| 4.520.000 | 4.520.000 | 4.520.000 | 4.520.000 | 4.520.000 | 4.520.000 | 4.520.000 | 4.520.000 | 4.520.000 0
$ $ $
6.910.00 | 6.910.00 $ $ $ $ $ $ $ $ $| 6.910.00
Costos fijos de Administracion 0 0 6.910.000 | 6.910.000 | 6.910.000 | 6.910.000 | 6.910.000 | 6.910.000 | 6.910.000 | 6.910.000 | 6.910.000 0
Costos fijos de comercializacion $ $ $
y ventas 500.000 | 500.000 | $500.000 | $500.000 | $500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $500.000 | $500.000 | $500.000| $500.000| 500.000
$ $ $
- No Desembolsables $0| 226.769 | 226.769 | $226.769 | $226.769 | $ 226.769 | $226.769 | $226.769 | $226.769 | $ 226.769 | $226.769 | $226.769 | 226.769
- Intereses Credito $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
18.978.0( 18.978.0 | 18.978.05| 18.978.05| 18.978.05 | 18.978.05| 18.978.05| 18.978.05| 18.978.05| 18.978.05| 18.978.05| 18.978.0
= Utilidad Antes de Impuestos $0 53 53 3 3 3 3 3 3 3 3 3 53
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$ $ $
6.414.58 | 6.414.58 $ $ $ $ $ $ $ $ $| 6.414.58
- Impuestos $0 2 2] 6.414.582| 6.414.582 | 6.414.582 | 6.414.582 | 6.414.582 | 6.414.582 | 6.414.582 | 6.414.582 | 6.414.582 2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
12.563.4 | 12.563.4| 12.563.47 | 12.563.47 | 12.563.47 | 12.563.47 | 12.563.47 | 12.563.47 | 12.563.47 | 12.563.47 | 12.563.47| 12.563.4
= Utilidad después de Impuestos $0 71 71 1 1 1 1 1 1 1 1 1 71
+ Ajuste por No $ $ $
Desembolsables $0| 226.769 | 226.769 | $226.769 | $226.769 | $226.769 | $ 226.769 | $226.769 | $226.769 | $226.769 | $226.769 | $ 226.769 | 226.769
$
+ Otros Ingresos (No sujetos a 60.365.7
impuesto) $ 42.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 95
Prestamos $ 42.000.000
$
42.437.0
Recuperacion Capital de trabajo 23
$
17.928.7
Valor de Salvamento 71
- Otros Egresos no deducibles
de impuesto $ 63.087.023 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Activos Fijos $ 12.950.000
Pago Crédito (Capital) $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Gastos PREOPERATIVOS $ 7.700.000
Capital de Trabajo| $42.437.023

FLUJO DE CAJA

Cambio Porcentual en las Ventas

Tasa de Retorno

Valor Presente Neto

Tasa Interna de Retorno

10,00%

3,00%

148.566.430

61,03%

Volver al Menu Inicial
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8.4.5 Analisis de sensibilidad (Variacion del Precio)

FLUJO DE CAada WARIANDO EL PRECIO)

FLUJO OE GAJA

nwerelan Man 11
[+ FRrescs por venka F oH 333 F 44033333 F 44038333 F 44 035333 F 44038338 F 440138333 F 44038333 F 44035333 F 4413533 F 44032333 F HZE333] F +4035333
[ Corlos varlabkes F NSIZZE3] F MISIZZE3] F NMEBEIEE] F NESI2ZE3] F NIBIZSR|F NMEEZS3] § V1EI12283] F 1EI2333] § 11812230 FHsIz2=E3] § HEIZZ53| §F 11812253
F Corlor Nla §0 § N SE0000] F I ID30000] § 1 1o50 0] § 11oo000n) § 11 o300 § 11 Sano0n] § 11 em00d] § 1o 0in) § 100 oI om0 0] 11 esn 00| f 11 S0 000
Coog o dlar de Froducd Sm § 4 S50 000 § #5390 000 § & 520 00 § & S30000 § + SD0000| § o4 530000 § & SI00000 § 4 53000 § + 53000 § 4. 550 000 § & 20 000 § 4 S0 000
Coop b dber de Admlr s kad on| FEDIOOND| JE9I10000] SO0 FEe0l000| §Ee01000| J 60800 JESI0000] 91000 FEOI00N| FEOI0000]| Fesi0000]) § &S00
Co s dkor de come okl zadon v verkar § SO0 000 § S0 000 + T80 0 § SO0 § SO0 .00 § F00 000 + 500000 § SO0 .00 + S000 4 SO0 00D § 500000 § 200000
- Mo Demboliabk s 0 F I2ETED FIIETED F 5760 § S2ETED F 225750 F2ETED § S2ETED § Z25.T050 § 25T § 257689 § Z25.T7ED §Z25TED
- Ikereres Crediks F 1] f ] 50 50 f ] 50 50 f =] 50 50 50 f =] F 1]
= U Nldal Ankerde mpues b § 0 F OS2 FI0AFR ] F 0TS F 20030381 F DSBS F 0TS § 03381 F 0059381 F 0059281 F0AS8 1] § D38381| F 200582810
= Ipues bk $ 0 FEEI3EN § E21323T § 5213557 § 2135w $ 5212557 6538 § 221383 § 621357 § EEI2ET § 2213537 FE213E3 § 8 EIZ2E83T
= U Blda] despies de npueskos $ 0] F IE34544d| FI3345. 444 F 133465 444] F 12345444 F I35 46| F 133465 44 4] § 13345444 F 1334546 F 1334504 F 12345 444] § 3345444 § 13345444
+ Alupk por o De rembolsables $ 0 § ZD5TE9 §IIETED + ZE.TED § ZDETED § ZD5.7E9 § IDETED § ZDETED § ZDE.TE0 + ZDETED § Z2E.TE9 § ZDE.TED § ZI3ETED
+ 0o rgresord Mo e bor 3 Impue s e A JOROHD) DH0) 0 2= 2] 0 $0 2= 0 22 $0 2= 0| § SS000.3
Fre s bames § 2 000000
ReciperaclonCapl lal de rabalo) § 00T 4557
‘Ualor de Taluame ks § 17822771
= O hor Eresos rodedudbles de mpuesio § B0.T 24357 $0 §0 § 0 $0 0 §0 ¥ 0 §0 0 §0 ¥ 0 $ 0
Actvos Flos | F 12 950 000
Padgo Crecdko dCaphahb F0 F0 F0 F0 F0 F0 F0 F0 F0 F0 F0 F0
Garts PREGPERATIVOSD 7.700.000
Coaphalde Trabalo] F 40 074 557

| S“E1B724567 |F 13512213 (F 13572213 |F 13 512 213 |F 1A SIZ 13| F 13512 213| eww e | F13 012 213|F13572213| H 1351 22 13| 13572213 % 13572213 | 71.975 551

Cambie Poeertialer el Preel

Tasade Retania

Vakr Preseite Neto

Tasa liternade Retanio

Wolver al blend Inicial

77




FLUJO DE CAJA (ANUAL - 3 ANOS) y EVALUACION FINANCIERA

Inversion

Conceptos

+ Ingresos por venta

$ 481.400.001

$556.017.001

$ 642.199.636

- Costos variables

$ 141.747.400

$ 155.922.140

$171.514.354

- Costos fijos $ 143.160.000| $ 157.476.000 $ 173.223.600
Costos fijos de Produccion $ 54.240.000 $ 59.664.000 $ 65.630.400
Costos fijos de Administracion $ 82.920.000 $91.212.000 $ 100.333.200
Costos fijos de comercializacion y ventas $ 6.000.000 $ 6.600.000 $ 7.260.000
- No Desembolsables $0 $2.721.229 $2.721.229 $2.721.229
- Intereses Crédito $0 $0 $0 $0
= Utilidad Antes de Impuestos $0| $193.771.372| $239.897.632 $ 294.740.453
- Impuestos $0 $65.494.724 $81.085.400 $99.622.273
= Utilidad después de Impuestos $0| $128.276.648| $158.812.232 $195.118.180
+ Ajuste por No Desembolsables $0 $2.721.229 $2.721.229 $2.721.229
+ Otros Ingresos (No sujetos a impuesto) $ 42.000.000 $0 $0 $60.976.539
Prestamos $ 42.000.000
Recuperacién Capital de trabajo $ 48.490.226
Valor de Salvamento $ 12.486.314
- Otros Egresos no deducibles de impuesto $ 60.724.567 $ 4.007.457 $ 4.408.202 $0
Activos Fijos| $ 12.950.000
Pago Crédito (Capital) $0 $0 $0 $0
Gastos PREOPERATIVOS $ 7.700.000
Capital de Trabajo $ 40.074.567 $4.007.457 $ 4.408.202
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FLUJO DE CAJA -$ 18.724.567 $124.269.191 | $ 154.404.030 $ 256.094.719

Tasa Interna de Retorno 42,58% Volver al Menu Principal

Valor Presente Neto 232.752.877

Tasa Interna de Retorno 689,97%
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9. CONSIDERACIONES FINALES

A través de este proceso de investigacion se puede concluir que La Pura
Furia es una empresa rentable y que tiene altas probabilidades de
expandirse con éxito en el mercado internacional, pues esta cuenta con
excelente recurso humano, ademas de contar con el capital disponible y
con base en los conocimientos adquiridos es muy factibles le cumplir con
la meta propuesta al inicio de este plan de negocios.

Nuestro principal objetivo es incursionar en el mercado europeo ya que
consideramos que en sectores analizados este se encuentra
abandonado; por asi decirlo, en cuanto a nuestra propuesta se refiere,
pretendemos que nuestros clientes vean en nosotros una alternativa y
un estilo de vida con el cual se puedan identificar acd y en cualquier
parte del mundo, teniendo como principio que el mercado Espanol es
una buena opcidn ya que en este pais este nicho va en constante
crecimiento y los jovenes buscan nuevas alternativas a la hora de vestir
y es cuando la pura furia puede cumplir con las expectativas de los
clientes.

Nuestra principal fuerza de ventas para nuestra expansiéon internacional
sera la publicidad mediante ferias de moda tanto en Colombia como en
Europa ya que pensamos que es una excelente oportunidad de llegar a
empresarios, proveedores y lo mas importante: el cliente final.

Y para terminar consideramos que las expectativas se alcanzaron y los
objetivos propuestos al empezar este plan de negocios se fueron
desarrollando en cada etapa del proceso.
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