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RESUMEN EJECUTIVO

El sector de la moda durante muchos afios ha sido uno de los pilares mas importantes de
la economia colombiana, pues representa un importante porcentaje del Producto Interno Bruto
(PIB) del pais. Es uno de los sectores mas competitivos del comercio electronico en Colombia

y a nivel internacional.

Teniendo en cuenta que el comercio electronico en el pais esta en auge y que el subsector
de los complementos presenta un importante crecimiento en los Gltimos afios, se decide realizar
este proyecto, el cual consiste en desarrollar un plan de negocios con el objetivo de realizar una
innovacion para la empresa Desing Forum Accesorios Artesanias en términos de la creacion de
un soporte digital para la visualizacién de la marca (estrategias en medios digitales), y el

desarrollo de un canal de venta virtual.

La empresa en mencion se dedica a la comercializacion de accesorios para el cabello,
con mas de 10 afios de experiencia en el mercado nacional. Realiza la importacién de sus
accesorios desde Francia y cuenta con una amplia variedad de productos con altos estandares
de calidad, dicha calidad se logra gracias a los componentes de su materia prima el acetato de
celulosa que permite a Desing Forum ofrecer productos flexibles y duraderos. Ademas de ello,
la empresa promueve por medio de la oferta de sus productos y alianzas con Organizaciones
No Gubernamentales, la preservacion de la Tortuga de Carey, una especie en via de extincion.
Debido a que sus productos son un sustituto a los accesorios de Carey Natural que para su
produccién utilizan el caparazén de la Tortuga de Carey como materia prima haciendo que

dicha especie se vea afectada hasta tal punto de dejar de existir.
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Atributos como la calidad y la Responsabilidad Social Corporativa le permiten a Desing
Forum Accesorios Artesanias ser una de las empresas mas competitivas en el nicho de su
mercado. Un aspecto a destacar es que es una microempresa que participa en la mayoria de los
eventos feriales en el territorio colombiano y cuenta con una bodega ubicada en Bogota. Sin
embargo, se evidencia la necesidad de crear un canal de venta online que impulse su crecimiento
y expansion.

Dicho lo anterior se propone conocer el grado de accesibilidad que tienen los clientes a
los productos de Desing Forum Accesorios Artesanias, la aceptacion de un canal de venta digital
y la percepcién de los consumidores colombianos ubicados en la ciudad de Bogota en lo
relacionado con los productos ofertados por la empresa, mediante una investigacion de fuentes
primarias (encuesta), en la que se evidencia como resultado la necesidad de un canal virtual que
permita mayor accesibilidad para los consumidores de este tipo de productos, quienes se
caracterizan por ser mujeres entre los 18 y 44 afios de edad, con un estrato socioeconémico
medio - alto, con gusto por la moda y los complementos. Son mujeres a quienes les gusta

sentirse elegantes y tienen un estilo clasico en su forma de vestir.

Se plantearon diferentes estrategias teniendo en cuenta el publico objetivo, tales como,
la estrategia de precio premium, que en principio consistiria en fijar el precio de los accesorios
por encima del precio normal del mercado para generar en el publico una percepcion de precio.
Asi mismo se decide implementar una estrategia de distribucion selectiva con el fin de mantener
el estandar de calidad de los productos y la buena reputacion de la marca, y sobre todo para tener un

mejor control sobre los precios, lo que le permite a la empresa tener cierto liderazgo en el mercado. Con

respecto a la estrategia de comunicaciones, se plantea implementar una estrategia de contenidos
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en redes sociales mediante piezas publicitarias que concienticen a la audiencia del sentido
ecolégico de este tipo de productos y adicionalmente donde se destaquen los atributos
diferenciadores de este tipo de accesorios. Al mismo tiempo se implementaran diferentes
elementos tales como: promocion de ventas, mediante sorteos en redes sociales (RRSS), relaciones
publicas dando a conocer su sentido social mediante las RRSS y en los eventos feriales. Marketing
directo, mediante anuncios en Facebook de sus productos y eventos feriales a los que asisten. Fuerza de
ventas de la empresa que se ejecuta en diferentes eventos feriales a nivel nacional, y a través de la tienda
virtual. De acuerdo con lo anterior se establecid una estrategia de servicio al cliente la cual contara con

una pagina web que contard con un chat para solicitar informacion inmediata, teléfonos de

contacto y redes sociales.

La demanda potencial de Desing Forum Artesanias corresponde al 10.5% de la poblacion
colombiana, por lo cual la empresa tendria aproximadamente 394.360 clientes potenciales en el
territorio colombiano. Asi mismo podria llegar a tener una demanda real del 0.2%, lo cual

corresponde a 789 clientes para el afio 2019.

Para la correcta organizacién de la empresa se establecen procesos internos en los cuales se
presenta un organigrama, un manual de funciones y la cadena de valor, siendo estos los factores

que le permitiran a la empresa un correcto funcionamiento y diferenciacion en el mercado.

Para poder llevar a cabo este proyecto se elabor6 un estudio financiero en el cual se aprecia que
sera necesaria una inversion inicial de $35°510.554 COP. Dicho estudio financiero se proyecto
a 5 afios, en donde se establecid la viabilidad del proyecto con la informacién obtenida en el

balance general, flujo de caja, y estado de resultados. La mano de obra en el canal digital de
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Desing Forum Artesanias no esta contemplada en su totalidad en el estado de resultados, ya que

en un inicio es suficiente con el personal actual del canal offline.

Sin embargo, si se podré apreciar el coste de la mano de obra en en los costes fijos del canal
offline donde se refleja la ndmina de la persona encargada de las ventas en las ferias que
asciende a $1°000.000 mensual y de la persona encargada de marketing e inventarios quien
tendré funciones en ambos canales (offline -online) y por ende su salario se dividira en ambos.
Es decir que en el estudio financiero solo se vera reflejado el 50% de dicha ndmina que asciende
a $666.537 mensuales, ya que solo sera necesaria para casos puntuales, pues los eventos feriales
se realizan en fechas determinadas del afio y las labores de Marketing no requieren de una
persona a tiempo completo. Al afio el costo total de mano de obra para el canal digital seréd de

$77998.444.

La empresa invertird en publicidad al afio $2°400.000 y el capital restante lo invertird en costes
de arriendo de la bodega, pago del dominio y del hosting, internet y telefonia fija, creacion de
la web, material de oficina, renovaciones de la cAmara de comercio, empaques, compras

puntuales como una impresora y un ordenador.

Asi mismo, se elabor6 un estudio legal, con el fin de determinar los requisitos legales que se

deben cumplir para llevar a cabo este proyecto.
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INTRODUCCION

Desing Forum Accesorios Artesanias se dedica a la comercializacion de accesorios para
el cabello, con més de 10 afios de experiencia en el mercado nacional. Importa sus accesorios
desde Francia, cuenta con una amplia variedad de productos en la que destacan sus lineas de
producto tales como: hebillas, caimanes, peinillas, diademas, congas, bananas, trinches,

peinetas, mojarras, picos de loro y palos chinos todas ellas con altos estandares de calidad.

El sector de la moda y los complementos al que pertenece la empresa en mencion, es uno de
los mercados mas importantes del pais. Es un mercado que genera 1.6 millones de empleos y
es un dinamizador del Producto Interno Bruto (PIB). Muestra de ello es que en 2018 las ventas

de accesorios para vestir alcanzaron los 422 millones COP, segun cifras de Euromonitor (2018).

De tal manera, los productos que registran mayor crecimiento en el 2018 son los sombreros,
gorras y guantes. No obstante, todos los productos del sector de los complementos tendran un
alza en las ventas, gracias al aumento del estilo personal y el deseo de mantenerse al dia con las

Gltimas tendencias de la moda, segin prondsticos de Euromonitor (2018).

Se espera una expansion de los canales de venta. El facil acceso a internet es una prioridad
para el gobierno, ya que la creciente preferencia por las compras en linea entre los millenials y
la generacion X ha cambiado con el tiempo. Por esta razon, las empresas como Desing Forum

deberian apostar por este canal para aumentar sus ventas.

Dos marcas son las que lideran el mercado mundial del sector de los complementos, Studio
F y Vélez. Ambas tienen una gran gama de accesorios que ofertan en tiendas fisicas de las

principales ciudades del pais. Como dato adicional de Euromonitor (2018), los colombianos
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sienten un gran gusto por los productos de calidad, el atributo de mayor importancia a la hora
de comprar es la durabilidad, buscan productos que no se rompan ni se pelen debido a las

condiciones climéticas del pais.

De acuerdo con el portal oficial de inversion en Colombia, la industria textil es un sector
atractivo para invertir porque cuenta con un tejido empresarial amplio, con 1.333 empresas
exportadoras llegando a 107 paises del mundo. Ademas, es conocido por su alta calidad, mano
de obra y disefios exclusivos. Es un mercado atractivo pues tiene una alta diversidad de
productos y cuenta con entidades de apoyo como, el Cluster Textil y Confeccién, la Camara

sectorial de la ANDI, Inexmoda, ProColombia, Sena, entre otros.

El objetivo de este proyecto es disefiar un plan de negocios mejorado en torno a la
estructuracién de soporte digital para la visualizacion (estrategias de comunicacion en medios
digitales) y el desarrollo de un canal de venta virtual para la marca Desing Forum Accesorios
Artesanias. EL cual se divide en 3 partes, la primera de ellas consiste en disefiar las estrategias
necesarias para dar a conocer la marcay los productos de Desing Forum Accesorios Artesanias,
formular la estructura necesaria para el desarrollo del e-commerce e identificar la viabilidad de

las propuestas de negocio realizadas durante el disefio del plan de negocios mejorado.
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OBJETIVOS

Objetivo general

Disefiar un plan de negocios mejorado en torno a la estructuracion de soporte digital
para la visualizacion (estrategias de comunicacion en medios digitales) y el desarrollo de un

canal de venta virtual para la marca Desing Forum Artesanias.

Objetivos especificos

e Disefar las estrategias necesarias para dar a conocer la marca Desing Forum Artesanias,
sus productos y su compromiso social ejecutando estrategias de marketing en medios
digitales.

e Formular la estructura necesaria para el desarrollo del e-commerce, creando una tienda
virtual.

e ldentificar la viabilidad de las propuestas de negocio realizadas durante el disefio del

plan de negocios mejorado.
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1. INVESTIGACION DE MERCADOS

1.1 Justificacion y antecedentes del proyecto

Como las cifras de comercio electronico e interaccion de los colombianos en internet esta en
auge, y el sector al que pertenece Desing Forum Artesanias estd en crecimiento segin los datos
proporcionados por Passport Euromonitor Internacional (2016). Es importante disefiar un plan de
negocios en torno a lo digital. De esta forma, la empresa podra obtener ingresos pasivos sin tener
que dedicar mayor esfuerzo al proceso de venta. Adicionalmente, podra mejorar su presencia en
internet, obteniendo mayor reconocimiento de marca y de producto. Podra captar nuevos clientes
y fidelizar los actuales; al mismo tiempo podra ejecutar campafias de publicidad online que atraeran
mas clientes a sus eventos feriales y a su tienda virtual, lo cual se traduce en beneficios. De acuerdo
con lo anterior, esto supone un beneficio propio ya gque a la vez se pueden mejorar los ingresos al
ofrecer los conocimientos como profesional en el mejoramiento de la pyme familiar de la que trata

el presente proyecto.

De acuerdo con el articulo de Lopez (2012), “Joyeria, /necesidad o lujo?”, todas las culturas
del mundo han desarrollado una inquietud por auto adornarse de distintas formas. Esta inquietud
satisface la tercera y la cuarta necesidad de la piramide de Maslow, afiliacion, que consiste en la
necesidad que tiene el ser humano de ser aceptado en un grupo social y la autoestima gque consiste

en la necesidad que tiene el ser humano en sentirse cbmodo con lo que ha conseguido™.

Por su parte, los autores Walter Mohadeb, Juan Sanchez De Bock Ma., y Soledad Weigandt
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(2006), en su trabajo de tesis titulado “Oportunidades en accesorios de moda femenina”, afirman
que los seres humanos sienten la necesidad de adornarse para diferenciarse de los demas. Por ende,
el accesorio de moda es el reflejo de las tendencias en la indumentaria y de los acontecimientos
sociales de cada época. Desde siempre las mujeres han utilizado los complementos para acompariar
su vestir: joyas, sombreros, pafiuelos, bolsos de mano, cinturones y otros accesorios que marcan
las tendencias de moda desde siglos atras. Asi mismo el marketing, la publicidad y la llegada de

las tendencias a nivel mundial, han favorecido el desarrollo y el crecimiento de esta industria.

Ante la situacion planteada, a continuacién, se mencionara la empresa elegida para el plan de

negocios para innovacion, sus antecedentes, fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

il

,,,,,, ACCESORIOS

Desing Férum Artesanias es una microempresa familiar que tiene su origen en Bogota,

Colombia. A continuacion, se presenta un poco de su historia.
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.

1 negocio surgié gracias a Lucy Avila Mufioz y Luz Dary Bustos Avila,
quienes después de ser vendedoras por mas de 15 afios en una empresa

independencia v empezar un negocio dedicado a la comercializacion de
accesorios de lujo, se dice que son accesorios de lujo porque en la antigiiedad
se comercializaban accesorios para mujeres en un material extraido de la
caparazon de la tortuga de Carey, (actualmente en via de extincion). Estos
articulos eran concebidos por el piblico como accesorios Ginicos v exclusivos
por su disefio, precio v calidad. fue alli donde estas dos mujeres se dierona
la tarea de encontrar un producto similar, pero con una materia prima distinta

LAIDEA _\

dedicada a la comercializacion de bisuteria, decidieron lanzarse a la

v efectivamente lo encontraron. /

7

=N
APERTURA de la primera tienda en el centro comercial Bulevar |
Niza, Centro comercial con gran afluencia de piblico, en donde
aparte de vender accesorios en carey también vendian bisuteria fina.
Transcurrieron los meses v desaforfunadamente después de un afio no
obtuvieron los resultados esperados.

,/

CREACION DE LA BODEGA

Gracias a que las ventas fueron creciendo en el afio 2009 se cred la
Bodega en Bogota, Colombia, en un lugar estratégico, con el fin de
mantener los mventarios listos para cada evento ferial.

\

Con el pasar de los afios fueron creciendo poco a poco hasta llegar a tener

Bucaramanga, Cali, Cartagena, Barranquilla, Medellin, entre otras.
Cuentan aproximadamente con un equipo de § mujeres, quienss se
encargan de la gestion de stock v venta de los accesorios en los distintos

CRECIMIENTO \

presencia en eventos feriales a nivel nacional en ciudades como

puntos de venta.

J
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A partir de esto, se procede a evaluar las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas de

DesingForum Artesanias:

Debilidades:
e No tiene un punto de venta permanente.
e Laempresa no cuenta con un sistema CRM.
e No posee una base de datos de sus clientes.
e Ambiente de alta tension entre las socias.
e Existe desconocimiento de producto pues las personas que no les conocen asocian
sus productos con los accesorios chinos de baja calidad.
e Tiempo para realizar el pedido (tres meses).
e No existe un plan estratégico en la empresa.
e No existe un acuerdo de exclusividad con los proveedores.
e No existe un alto reconocimiento de marca.
e Existe pérdida de dinero por mala manipulacion de los productos en eventos feriales

e Depende 100% de su proveedor.

Fortalezas:
e Productos de alta calidad, ya que se caracterizan por su flexibilidad y durabilidad.
e Presencia en ferias a nivel nacional como: FAREX, Feria del Hogar, Maestro

Artesano, entre otras.

22



e Buen posicionamiento organico (posee un buen SEO, ya que al buscar la palabra
clave “accesorios en carey ecologico”, la empresa aparece en la primera pagina de
los buscadores)

e Buen equipo de ventas, pues cuentan con dos personas que tienen un buen record
de ventas a nivel nacional.

e Capital propio y buen flujo de caja

Oportunidades:

e Potencializar el mercado por medio de un canal digital accesible a todos los
colombianos.

e Aumentar el conocimiento de la marca.

e Incrementar las ventas de la empresa.

e Dar a conocer estos accesorios como productos sustitutos al carey natural.

e Aprovechar la poca oferta de productos similares en el mercado.

e El acuerdo comercial entre la Union Europea y Colombia.

e Laestabilidad de la tasa de cambio EUR vs COP.

e Las mujeres consideran su cabello como uno de sus atributos méas importante e
influyentes en su autoestima.

e Incremento en la capacidad de consumo en la mujer colombiana.

e EIl comercio electronico en Colombia esta en auge.

e Existe un mercado en boutiques de ropa exclusiva que se podria explotar

e Se evidencia un importante crecimiento en el mercado de ropa y accesorios para

vestir.
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e (Cada vez se valora mas por parte de los consumidores los productos ecologicos.

e MinTIC y entidades privadas apoya el desarrollo del comercio electrénico con
diferentes herramientas.

Amenazas:

e No tiene un poder de negociacion con los proveedores

e Alta dependencia de los proveedores

e Venta de accesorios en imitacion carey de mala calidad provenientes de Corea.

e Que el costo de la importacién aumente significativamente por el cambio de divisa

e Se identifican dos empresas reales que significa una competencia directa para la
empresa.

e Pérdida de venta por desconocimiento de producto.

Ante lo anterior, es preciso mencionar que la compafiia se encuentra en una fase de crecimiento
y cuenta con un buen reconocimiento en cuanto a su participacion en el mercado nacional. Debido
a estos datos, ha logrado dar a conocer su producto en las principales ciudades del pais mediante
la participacion en eventos feriales. Por ende, es importante generar mayor notoriedad de marca en
el mercado, pues en estos ultimos diez afios no se ha logrado un nivel de notoriedad y de
recordacion de marca 6ptimo. Al mismo tiempo, es importante resaltar y hacerle saber al publico
objetivo que la empresa se encuentra comprometida con la fauna de su pais, pues promueve la
conservacion de la tortuga de carey.

Por las consideraciones anteriores, es importante desarrollar un plan de negocios con el objetivo
de realizar una innovacion para la empresa en términos de la creacion de un soporte digital para la
visualizacion de la marca (estrategias en medios digitales), y el desarrollo de un canal de venta

virtual.
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1.3 Anadlisis del sector

Para constatar el crecimiento de este mercado, Data Monitor (2011) afirma que el mercado de
las prendas, accesorios para vestir y articulos de lujo ha tenido un modesto crecimiento en los
ultimos afios a nivel global. Los ingresos totales mundiales en el 2010 fueron de $ 1,439.7 billones
de dolares. Ademas, se evidencia que desde el 2011 hasta el 2016, las ventas han aumentado

considerablemente segun los datos de Passport Euromonitor (2016).

A continuacion, se podra apreciar en la ilustracion 1 el crecimiento y las proyecciones de este

mercado a nivel mundial desde el 2010 hasta el 2015

: Global apparel, accessories and luxury goods market value forecast: $ billion, 2010-15
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Source: Datamonitor

Graéfico 2. Ventas Globales de las Prendas, Accesorios para Vestir y Articulos de Lujo.

Fuente: Data monitor (2011).

Ahora bien, es conveniente conocer las tendencias de compra online de las mujeres en
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Latinoamérica. A continuacion, se podra observar en la ilustracion 2 dichas tendencias:

2QUE COMPRAN _ :
EN INTERNET Las mujeres estan cambiando el mundo

del Ecommerce. Linio compars lo que
compraron en la regién durante 2015
en cada categoria.

DE LATINOAMERICAZ

Comparacién de compras online hechas por género en la regién:

Las mujeres compran
online de manera mas
Vcriodo - oOs hombbres

- Libros y peliculas Tecnologia » “, Hogar Accesorios
Salud y belleza - NiRnos y bebés - Otros

llustracion 1.Tendencias de Compra del Género Femenino en Latinoamérica

Fuente: Emol (2016)

Como se puede observar en la infografia publicada por Emol (2016), las mujeres
latinoamericanas tienen un habito de consumo mas variado que los hombres. Las tendencias de
consumo estan muy marcadas hacia la adquisicion de productos o servicios de salud y belleza. En
segundo lugar, esta la tecnologia, en tercer lugar, productos para el hogar, en cuarto lugar, los
accesorios y finalmente en quinto lugar, productos para nifios y bebes. Se puede inferir que estos
productos son los que estan en el “top of mind” de las mujeres latinoamericanas en cuanto a

compras online.

En conformidad, resulta oportuno mencionar la rivalidad global en este mercado, la cual se
evidencia segun Passport (2017) en marcas tales como: Louis Vuitton, empresa parisina reconocida

por sus valiosos bolsos. Esta posee el primer lugar en el ranking mundial de accesorios para vestir.
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La segunda compafiia es Hermes International SCA, una casa de modas francesa especializada en

accesorios de cuero. El tercer lugar se lo lleva Heilan Home Co Ltd, tienda de ropa y de accesorios

para hombre en China. Y finalmente, el cuarto lugar lo tiene Bestseller A/S, empresa dedicada al

textil, siendo su pais de origen Dinamarca. Para ilustrar lo anterior, a continuacion se presenta el

top 10 del ranking mundial en el mercado de los accesorios para vestir:

Tabla 1. Ranking Mundial de Marcas de Accesorios para Vestir.

¥y~ Passport

Company Shares | Global - Historical Owner | Historical | Ranking

Geography Category Company Name Data Type (2013 2014 20156 2016 2017
Chira Apparel Accessones | LVIMH Mot Hernessy Lours Viatton SA {Retad Value RSP 1 1 1| 1| 1
China Appared Accessones | Hermés Infemational SCA | Retad Value RSP 3 2 3| 2 2
Chna Apparel Accessones Hesdan Home Co Lid Retad Value RSP 4 3 2| 3 3
Chna Appared Accessones | Bestselier AS | Retad Value RSP 2 4| 4 4 4
China Appared Accessones | Kenng SA |Rotad Value RSP 7 6l 6 7| 5
China Apparel Accessones Burberry Group Pic | Retad Value RSP 6| 5 5 5 6
Chna Appared Accessones | Inditex Industna de Disefio Textd SA | Retad Value RSP 8| 7 1| 6 7
|China Apparel Accessones | Hugo Boss AG | Retad Value RSP 9| 8 8| 8 L)
* [China Apparel Accessones | Anta (China) Co Lid |Retad Value RSP 12| 9 9 9 9
China Apparel Accessones | Shanghai Metersbonwe Fastuon & Acoassonas Co Lid Retad Value RSP 1] 1 10 10} 10|

Fuente: Passport Euromonitor Internacional (2017).

Cabe agregar que estas empresas son lideres mundiales con una oferta de valor inigualable.

Louis Vuitton ofrece a sus clientes el valor de su marca, la cual entrega distincién y estatus. Hermes

International SCA, ofrece exclusividad y canales de venta propios, mientras que Heilan Home Co

Ltd., ofrece accesorios y prendas de vestir de alta gama. Su cometido principal es suministrar

Unicamente a empresas; su negocio es B2B y Bestseller A/S, ofrece variedad en su surtido pues

elabora prendas de vestir para varios segmentos como hombres, mujeres y nifios. Ademas, cuenta

con una amplia presencia a nivel mundial.

Hechas las consideraciones anteriores, se dara a conocer el incremento de las ventas por internet
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en el sector de prendas y accesorios para vestir:

Distribution | Historical | Retail Value RSP | US$ mn | Growth Index-Apparel and Footwear

300

200

100

20M 2012 2013 2014 2015 2016

Internet Retailing

Gréfico 2. Evolucion de las Ventas por Internet en el Mercado de Prendas y Accesorios para

Vestir.

Fuente: Passport Euromonitor Internacional (2016).

1.4 Analisis de la competencia

A nivel nacional se encontr6é una marca llamada Goody que vende productos similares
0 sustitutivos a los de Desing Forum Accesorios Artesanias. Sin embargo, es considerada
como una competencia indirecta, pues abarca una gama de productos mas amplia y sus
articulos son fabricados con disefios y materiales diferentes. Estos productos son de “baja

calidad”, asegura la sefiora Lucy Avila, propietaria de Desing Forum Accesorios
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Artesanias. Sin embargo, ella manifiesta conocer una marca lider en Francia llamada
D”Ana Accesorios gue tiene unos productos casi idénticos a los que vende Desing Forum
Accesorios Artesanias, pues tienen “una calidad excelente”. D’Ana es una marca
reconocida en dicho pais; cuenta con una planta de produccion y sus accesorios son
considerados como articulos de lujo, pues sus disefios son exclusivos y estan hechos con
materiales de alta calidad y como punto a favor de Desing Forum Atesanias no tiene

presencia en Colombia.

En cuanto a la competencia directa, destacan dos actores a nivel nacional los cuales fueron

analizados de la siguiente manera:

Tabla 2. Analisis de competencia directa.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA
Comercializadora
CONCEPTO Design Forum MIA Cruz de Papel
Perfil general:
Clientes preferentes a8 10 7
Lineas de productos 8 8 7
Ambito geografico 7 2 5
Estrategias generales 5 5 5
Marketing - comercial:
Estrategias 4 4 a
Producto 8 7 7
Comunicacion 7 2 2
Canales de 6 5 a
distribucion
Imagen 7 > 5
Calidad 8 8 8
TOTAL 68 56 54

Fuente: Elaboracién propia (2017)
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Como se observa en la Tablal, el lider del mercado es el la Comercializadora MIA,
pues importa grandes cantidades de accesorios en carey, ademas esta ubicado en un punto
bastante concurrido, en el centro de la ciudad de Bucaramanga. Su punto debil es su canal
de distribucion largo, ya que esto provoca un aumento en el precio final de los productos.
Otro de sus puntos debiles es el ambito geogréafico, pues solo tiene presencia en una ciudad
y No posee presencia en internet, lo cual dificulta la comunicacion entre ellos y sus clientes.
Podria incrementar sus ventas si hiciera un mejor uso del marketing. Por otra parte,
analizando a su segundo competidor Cruz de Papel, se pudo identificar que tiene como
puntos débiles la linea de productos, debido a que no cuenta con una gran amplitud
ocasionando poca oferta y variedad a sus clientes. Al mismo tiempo al ser intermediario en
el canal de distribucién, el consumidor final obtiene los productos a un precio que no es

competitivo en el mercado.

A continuacidn, se podra observar un grafico que representa la Tabla 1 para demostrar el analisis

global de los competidores y el puntaje de cada uno de ellos:
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Grafica 3. Competencia Directa.

Fuente: Elaboracion propia (2017).

¢Quiénes han sido exitosos?

Desing Forum Accesorios Artesanias, a pesar de no ser la lider en el mercado, estd muy bien
valorada pues tiene varios puntos por encima de los demas competidores, ya que se encuentra
comercializando sus productos en diferentes partes del pais. Tiene variedad de productos, clientes
frecuentes y esta implementando de buena manera el marketing en todos sus procesos. Otro aspecto
para resaltar es que ninguno de sus competidores tiene presencia online, lo cual reduce las

probabilidades de contacto con sus clientes.

En cuanto a competencia indirecta, que se encuentra en establecimiento fisico y a la vez en
internet, es la marca Goody, vendida por tiendas Fedco y por Mercadolibre Colombia. Esta marca
vende productos similares-sustitutivos a los accesorios en Carey Ecoldgico, pero se pueden

considerar competencia al ser productos que suplen la misma necesidad.
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Cabe mencionar que los_proveedores juegan un papel fundamental en Desing Forum
Accesorios Artesanias, pues dependen en un 100% de ellos para su aprovisionamiento. Esta
cualidad es indispensable, ya que Desing Forum Accesorios Artesanias solo comercializa estos
productos. Hasta el momento, las opciones de pago y la entrega de los productos han sido buena.
Sin embargo, como sus proveedores son franceses, la propietaria Lucy Avila manifiesta que es
dificil la comunicacion y que en ocasiones han tenido inconvenientes con devoluciones o garantias.

No se revelan nombres de proveedores por peticion de la propietaria.

¢Quiénes han fracasado y por qué?

Actualmente se conoce a M ladino, microempresa que quiso copiar el modelo de negocio de
Desing Forum Accesorios Artesanias. Esta empresa no tiene establecimiento fisico en Colombia,
solo trabaja en eventos feriales, no cuenta con presencia online, y en los ultimos 8 meses ha dejado
de asistir a los eventos feriales mas importantes del sector, segin lo manifestado por la propietaria
Lucy Avila. Las razones de su fracaso posiblemente fueron los altos costes de aprovisionamiento,
ya que no son importadores directos de la mercancia; compran y revenden los accesorios en
diferentes ferias celebradas a nivel nacional. Esto hace que el precio final que ofrecen a sus clientes
sea bastante alto y, de cierta forma, se convierte en una barrera que impide la compra de dichos

productos.

1.5 Analisis de mercado — segmentacion

El target establecido por la autora de este proyecto, junto con informacion revelada por su

propietaria, es el siguiente: Mujer entre 18 y 44 afios con un estrato socioeconémico medio - alto,
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con gusto por la moda y los complementos. Es una mujer que le gusta sentirse elegante y tiene un

estilo clasico en su forma de vestir.

Por otra parte, los atributos mas importantes a la hora de realizar una compra son: calidad,

elegancia y/o exclusividad.

A continuacion, se podra apreciar una ilustracion entregada por la propietaria de la empresa en

la que se confirma estadisticamente el “target” de Desing Forum Accesorios Artesanias.

Estadisticas en redes sociales-Muestra de 325 personas

Mujeres

79%

Tus fans

Hombres S D T e— " 311
m 19% r

Tus fans

Grafica 4. Segmento de Desing Forum

Fuente: Fan Page Facebook (2018)

La propietaria Lucy Avila afirma que de acuerdo a las ventas obtenidas en el dltimo afio, las
ciudades en las que se concentra su “target” son: Bogota, Cartagena, Bucaramanga, Cali, Medellin,
Manizales, Popayan e Ibagué. Sus clientes suelen pagar con tarjeta débito, crédito y/o en efectivo

en los diferentes eventos feriales a los que asiste. En ocasiones, sus clientes llaman al teléfono
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celular y por medio de WhatsApps se envian fotos y se cierran ventas. Es por esto que con el
proyecto planteado de transformacion digital se espera aumentar sus ventas a través de la creacion
de un canal digital. Actualmente no cuentan con una base de datos que les permita saber la

frecuencia de compra de cada cliente que posee la empresa.

¢ Cuales son los posibles proveedores y como se comportan en el mercado?

Los proveedores de esta empresa son de origen francés. Actualmente tienen el contacto de dos
proveedores, pero solo uno de ellos cumple con los estandares de calidad que Desing Forum
Accesorios Artesanias quiere ofrecer a sus clientes. Es por esta razon que depende 100% de este
proveedor.

A modo de dato, este proveedor pide el pago del 50% de la mercancia antes de empezar a
producir, y el otro 50% al terminar y enviar la mercancia; no ofrecen exclusividad alguna, pues se

tiene conocimiento de que provee a alguno de sus competidores directos.

Limitaciones y oportunidades en términos de distribucion

En términos de distribucion existen comparfiias como Servientrega, envia o coordinadora,
quienes podrian ofrecer un servicio de entrega 6ptimo y accesible para la distribucion nacional de
sus productos. Como se ha dicho anteriormente, Desing Forum Accesorios Artesanias seria
pionero en la venta online, y es por esto que es una gran oportunidad integrar un canal de venta

online.

En cuanto a las limitaciones de la distribucion, se ha podido percibir que al solo tener un
centro de distribucion ubicado en la ciudad de Bogota, los envios podrian sufrir algln retraso y la

entrega no podra ser inmediata.
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1.5.1. Investigacion en fuentes primarias

1.5.1.1. Objetivo de la Encuesta:

Conocer el grado de aceptacion de un canal de venta digital y la percepcion de los consumidores

colombianos en la actualidad en lo relacionado con los productos ofertados por Desing Forum

Accesorios Artesanias.

1.5.1.2. Objetivos especificos:

° Realizar un test del prototipo de la pagina web.

° Conocer si la web tiene una buena experiencia del usuario-UX.

° Identificar la plataforma digital mas apropiada para publicitar este tipo de
productos.

° Obtener informacion demogréafica de los clientes de Desing Forum

Accesorios Artesanias.
) Indagar cuales son los atributos y la frecuencia de compra de los productos
ofertados por Desing Forum Accesorios Artesanias.
° Conocer el grado de accesibilidad que tienen los clientes a los productos de

Desing Forum Accesorios Artesanias.
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1.5.1.3. Tipo de investigacion

Segun (Namakforoosh Mohammad Naghi 2005), la investigacion descriptiva se puede
ejecutar con el fin de describir las caracteristicas de ciertos grupos de la poblacion, calcular la
proporcién de gente en una poblacion especifica que tiene ciertas caracteristicas o pronosticar por
ejemplo las ventas de los proximos afios para posteriormente poder planificar en una

organizacion.

Se elige la investigacion descriptiva cuantitativa empleando la objetividad como una forma
para alcanzar el conocimiento sobre el consumo de accesorios en carey ecoldgico. Este enfoque
investigativo tiene el objetivo de buscar medidas precisas y un andlisis de la muestra que es

objeto de estudio.

De acuerdo con lo anterior, para la investigacion se elige un estudio de tipo descriptivo debido
a que se busca determinar si las personas objeto de estudio aceptarian un canal digital para los
productos ofertados por Desing Forum Accesorios Artesanias. También se intenta al mismo tiempo
conocer las percepciones respecto al producto, de parte de los consumidores de accesorios en carey
ecolégico. Ademas, se busca obtener ideas y conocimientos una vez realizado el andlisis,
interpretacion y conceptualizacion de la informacion objeto de estudio. En este sentido, la técnica

de recoleccidn de la informacién es la encuesta.
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1.5.1.4. Elemento y unidad muestral

Hombres y Mujeres que hayan comprado por lo menos una vez accesorios en carey ecoldgico
en la ciudad de Bogota. Se aplican también a los hombres ya que existe un porcentaje considerable
gue compra accesorios para su esposa, hijas, familiares o amigas, segun fuentes de primera mano

(vendedoras).

1.5.1.5. Tipo de muestra

Muestreo probabilistico con muestreo en poblacion finita

De acuerdo con el enfoque de la investigacion y teniendo en cuenta que la poblacién es totalmente
homogénea, se decidié utilizar probabilistico con muestreo en poblacién finita.

Segun (Angel Fernandez Nogalez, 2004) el muestreo probabilistico permite evaluar y controlar las
desviaciones cometidas en las estimaciones realizadas y al mismo tiempo realizar proyecciones y
conclusiones de los resultados muéstrales con respecto a la poblacion total. Con este tipo de
muestreo se pretende representar la poblacién en la que se reproduzca de la mejor forma los rasgos

necesarios para la investigacion.

La teoria sobre muestreo probabilistico y célculo sobre poblacion finita permitird que la
investigacion no contenga errores muéstrales, pues tendra consideraciones favorables ya que se
eligio con el fin de conocer el nivel de aceptacién de un canal de venta digital por parte de los

consumidores de carey ecologico, y la percepcion de los mismos en relacién con el producto.
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Adicionalmente, este tipo de muestreo tiene como ventaja que no resulta de un proceso aleatorio,
sino que bajo la voluntad del equipo de trabajo se ha determinado la poblacion objeto de estudio,
bajo ciertos parametros y requerimientos; por lo que en esta investigacion se decidio trabajar con
Hombres y Mujeres que hayan comprado por lo menos una vez accesorios en carey ecologico en

la ciudad de Bogota.

¢ Como se determiné la muestra?

Se eligio la ciudad de Bogotd, ya que es una ciudad que representa el 14% de los margenes de
ganancia de la empresa. Por ende, es el escenario moderado entre las demas ciudades en las que
tiene presencia Desing Forum Accesorios Artesanias. Ya que no es ni el escenario mas negativo ni
el mas positivo.

Teniendo en cuenta que la demanda real a la que se espera llegar en el primer afio de ejecucion
del proyecto 789 personas a nivel nacional. Dicha audiencia se divide en las 7 ciudades en las que

opera la empresa de acuerdo con su representacion en ventas.

Cartagena 25%
Medellin 20%
Manizales 17%
Bogotad 14%
Cali 10%
Popayan 8%
Bucaramanga 6%
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Siendo Bogota el escenario moderado para aplicar la encuesta se toma la cifra de la poblacion

a la cual queremos llegar a nivel nacional 789 personas y se le aplica el 14%.

Sabiendo que el universo en la ciudad de Bogota es de 110 personas se establece la muestra de la
siguiente manera:

Universo: 110

Heterogeneidad: 50%

Margen de error: 5%

Nivel de confianza: 95%

Obteniendo como resultado una muestra de 86 personas por lo cual se decide hacer 90 encuestas.

1.5.1.6. Técnicas de Recoleccion de Informacion

Durante la investigacion se implementara la encuesta, la cual segiin Hoyer, Macinnis y Pieters
(2015), es un método para recabar informacion de una muestra de consumidores en la cual se
realizan encuestas para llegar a conclusiones cuantitativas sobre el publico en estudio. Dichas
encuestas se realizan en persona, por correo, teléfono o internet. En el anexo se puede apreciar el

disefio del cuestionario que se aplicé.

Las encuestas se aplican via online a Hombres y Mujeres que hayan comprado por lo menos una
vez accesorios en carey ecoldgico en la ciudad de Bogota. Este tipo de encuesta permite que el
publico objetivo interacte con el prototipo de la pagina web; ademas proporciona ventajas como:
resultados en tiempo real, comodidad para el encuestado, mayor nimero de respuestas y permite

un buen alcance.
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1.5.1.7. Método de Recoleccion

Se realizaron 90 encuestas a Hombres y Mujeres que hayan comprado por lo menos una vez
accesorios en carey ecoldgico por medio de la herramienta www.encuestafacil.com. La encuesta
se comparte en la Fan Page de Facebook de la empresa por medio de un anuncio en el que se elige
la ciudad de Bogota como mercado de prueba para obtener los resultados, ya que es un escenario
moderado en cuanto a ventas se refiere, segln cifras aportadas por las propietarias de la empresa.

Se aprovecha de esta forma los contactos con criterio y de primera mano.

A los encuestados se les informd sobre el cuestionario y se les solicitd su autorizacién para los

datos personales, obteniendo asi informacién significativa del grupo objetivo a estudiar.
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1.6 Analisis De Las Encuestas

1. Pregunta: ;Género?

Gréfico 5. Género

Explicacién de los Gréficos: El grafico muestra que del total de los 90 encuestados, se

encuentran 86 mujeres y 4 hombres.
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2. Pregunta: ¢{Cual es su edad?

Grafico 6. Edad

¢Cual es su edad?

B Menos de 20

N 21-30
31-40
41-50

mm Mas de 50

Frecuenc | Porcenta | Porcentaje Porcentaje
ia je valido acumulado
Vali
do Menos
de 20 9 10% 10% 10%
21-30 28 31% 31% 31%
afios
31-40 29 32% 32% 32%
afios 17 19% 19% 19%
41-50 7 8% 8% 8%
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afos
Mas de

50

Total 100,0 100,0 100,0

Explicacion de los Graficos: La tabla nos visualiza que del total de los 90 encuestados, se
encuentran 29 personas en edades en el rango de 31-40 afios, 28 dentro de los 21-30 afios, y ambos
rangos suman mas del 60% de los encuestados. La opcion menos elegida representa las edades

superiores a 50 afios.

3. ¢Ha comprado alguna vez accesorios en Carey Ecoldgico?

B S
B Mo

Gréfico 7. Pregunta filtro
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Explicacion de los graficos: Al ser la pregunta filtro, era necesario que el 100% de los

encuestados hayan comprado por lo menos una vez accesorios en carey ecologico.

4. Pregunta: ¢Cual de los siguientes aspectos tiene mayor importancia a la hora de

comprar accesorios en Carey Ecoldgico?

M Disefio
M Precio
Calidad

Otro (Por favor especifique)

51%

Graéfico 8. Atributos de importancia
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¢ Cual es su ocupacion?

Frecuenc | Porcenta | Porcentaje Porcentaje
ia je vélido acumulado
Véli  Disefio 33 37% 37% 37%
do Precio 11 12% 12% 12%
Calidad 46 51% 51% 51%
Otro 0% 0% 0%
Total 0 100% 100% 100%
90

Explicacién del Grafico: Encontramos que en el estudio de investigacién de mercados basico
sobre los accesorios en carey ecolégico realizado anteriormente, nos da como resultado que
principalmente el atributo de mayor relevancia en el proceso de compra es la calidad con un 51%.
El segundo atributo de relevancia es el disefio con un 37%, y el atributo con menor relevancia es

el precio con un 12%.
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5. Pregunta: ¢Con qué frecuencia compra accesorios en Carey Ecol6gico?

1 Vez al mes
M 1 Vez cada 3 meses
1 Vez cada & meses

1 vez al afio

29%

30%

Grafico 9. Frecuencia de compra

¢ Con que frecuencia compra accesorios en Carey Ecologico?

Frecuenc | Porcenta | Porcentaje Porcentaje
ia je valido acumulado

Vali 1vezal 10 11% 11% 11%
do mes

1vez 27 30% 30% 30%

cada 3

meses

1vez 26 29% 29% 29%

cada 6 27 30% 30% 30%
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meses 90 100% 100% 100%
1 vez al
afio

Total

Explicacion del gréfico: Del total de los encuestados n=90, el 30% afirma que compran una
vez cada 3 meses accesorios en carey ecoldgico, el mismo porcentaje afirma que compra 1 vez
cada afio; mientras que un 29% indica que compra 1 vez cada 6 meses. El porcentaje restante

compra accesorios en carey ecoldgico 1 vez al mes.

6. Pregunta: ¢Qué tan facil o dificil es encontrar accesorios en Carey Ecolégico?

%
Encuentro con facilidad estos productos en mi ciudad e 40%

Es dificil encontrar estos productos en mi ciudad 1 60%

Grafico 10. Cuidado de su imagen

Explicacion de la Grafica: Del total de los encuestados n=90, el 60% afirma que es dificil
encontrar accesorios en carey ecoldgico y el porcentaje restante afirma totalmente lo contrario.

7. ¢En qué lugares acostumbra comprar accesorios en Carey Ecologico?
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%

En ferias e 69%
En tiendas e 27%
Otro (Por favor especifique): Detalle 4%
Grafico 11. Lugares de compra
Explicacion del gréafico: Del total de los encuestados n=90, 69% afirma comprar los accesorios
en eventos feriales, el 27% en tiendas y el 4% restante en otros lugares como: centros comerciales
y paginas web.
8. ¢Qué tan facil o dificil es la usabilidad de la pagina web?
.
Me fue facil encontrar los productos que yo deseaba e 86%
Me fue difici encontrar los productos que yo deseaba (se puede  —" 14%

mejorar)

Gréfico 12. Usabilidad de la pagina

Explicacion del grafico: Del total de los encuestados n=90, 86% afirma que el prototipo
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de la pagina web es facil de usar y el 14% afirma que le fue dificil encontrar diferentes productos

en la pagina web.

9. ¢Qué agregaria o quitaria en la tienda virtual para tener una mejor

experiencia?

éQué agregaria o quitaria en la tienda virtual, para tener una mejor experiencia?

Otros mediosdepago = 1
Ofertas o promocicnes Il 2

Informacion sobre ferias artesanales N 3

Mayor variedad de productos I 3
Opcion de atencion al cliente W 1

Agregar informacdon interactiva para reconocer los tamanios. N 3

Mejorar la usabilidad de la pagina (Para retoceder y encontrar productos) DEEEEE———— 9
Video tutorizles maaeessss———— 12
Fotos con modelos y los productos  paaaaassssssssssessesseess 18
Nada I 35

0 5 10 15 20 5 30 35 40

Gréfico 13. Sugerencias UX

Explicacion del gréafico: Del total de los encuestados n=90, 38 personas no le cambiarian nada
a la pagina web. Un total de18 personas sugieren agregar fotos con modelos y los productos, 12
personas sugieren insertar video tutoriales del uso de los productos y 9 personas sugieren mejorar
la usabilidad de la web agregando botones para retroceder y mejorar de alguna forma la basqueda
de productos. Al mismo tiempo 3 personas plantean agregar mayor variedad de productos. El
mismo numero de personas también indican que la web podria tener informacion de las ferias a las

que asiste la empresa y agregar promociones y otras formas de pago.

49



10. ¢ Cual de las siguientes plataformas cree usted que es la mas apropiada para

anunciar este tipo de productos?

%
Facebook 73%

Instagram 50%
Google 1 5%

Otro (Por favor especifique) 0%

Gréfico 14. Plataformas de comunicacién

Explicacion de las Gréficas: Del total de los encuestados n=90, el 73% sugiere anunciar los
productos en Facebook, el 50% en Instagram y solo el 5% plantea a Google como plataforma para

anunciar este tipo de productos.

1.6 Principales Resultados De Las Encuestas

Las encuestas se realizaron a 90 personas entre los cuales se encuentran 8 mujeres menores de
20 afos, 28 mujeres entre los 21-30 afios y 28 personas entre 31-40 afios de edad. También
encontramos 17 mujeres entre 41-50 afios de edad y 9 mujeres con mas de 50 afios de edad. En
cuanto a los hombres encuestados se encuentran: 1 menor de 20, 2 hombres entre 31-40 afios y

otro entre 40-50 afos de edad.

Los segmentos mas representativos en la encuesta son las mujeres entre 21-30 afios de edad. A
partir del analisis realizado en cada una de las encuestas se observo que gran parte de las mujeres
jévenes priorizan el disefio como atributo en la compra de sus accesorios en carey ecoldgico,
seguido por el atributo de calidad. Sucede lo mismo con los hombres de la misma edad. El 43%

50



de estas personas compran 1 vez cada 3 meses y el 29% 1 vez al afio. EI 62% de los encuestados
afirman que le es facil encontrar este tipo de productos en la ciudad y suelen adquirirlos en ferias

y tiendas. Sin embargo, les gustaria adquirirlos en una tienda online.

Al hacer el “testing” del prototipo de la pagina web, indican que les fue facil encontrar los
productos que deseaba y sugieren usar Facebook e Instagram en igual medida para realizar

anuncios de este tipo de productos.

El segundo segmento representativo es el de 31-40 afios de edad. Se observo que al ser un
conjunto de personas con mas edad, prefieren la calidad en el proceso de compra de accesorios en
carey ecoldgico, seguida por el disefio. EI 40% de este segmento compra 1 vez cada 6 meses y un
33% 1 vez al afio. EI 63% de estas personas afirman que le es dificil encontrar este tipo de productos
en la ciudad y suelen adquirirlos en ferias y tiendas. Sin embargo, les gustaria sobremanera

adquirirlos en una tienda online.

Al hacer el “testing” del prototipo de la pagina web, indican que les fue facil encontrar lo que

deseaban y sugieren usar Facebook para realizar este tipo de anuncios.

Uno de los atributos por los cuales compran los clientes es porque es un producto sustituto al

carey natural y por ende promueve la preservacion de la tortuga de carey.

Teniendo en cuenta los atributos de mayor importancia, se confirma que el disefio y la calidad

son atributos de relevancia; son caracteristicas de distincion y de status social para quien los usa.
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El prototipo de la pagina web es aceptado en gran medida por los encuestados. Sin embargo,
los encuestados sugieren algunas mejoras como: agregar mas contenido multimedia, mejorar la

usabilidad con botones, categorias y tamafios de producto.

1.7 Viabilidad legal

De acuerdo con el e-Foro de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico (2018), al ser este
un proyecto B2C se debe estar legalmente constituido. Se debe indicar en la plataforma web las
medidas de los productos, las unidades que lo integran y el precio total. Ofrecer informacion clara
para evitar la confusion del cliente con todo lo relacionado a ofertas y/o requisitos.

Al mismo tiempo, se debe informar la identidad de la empresa en la pagina web
proporcionando el nombre o razén social, nimero de identificacion tributaria (NIT), direccién de

notificacién judicial, teléfono, correo electrénico y otros datos de contacto.

Es importante destacar las caracteristicas del producto, ofrecer informacion relacionada con el

origen, modo de fabricacion, componentes, usos, calidad, y si tiene ofertas indicar su plazo.

De acuerdo con lo anterior se debe ofrecer informacion clara con relacion a las condiciones de
pago y la entrega, es decir, los medios disponibles de pago, tiempos de entrega y notificar el
derecho al retracto que tiene el consumidor. Adicionalmente, se debe proporcionar un resumen de
compra antes de la finalizacion de esta transaccion donde el cliente podra encontrar el precio
individual de cada producto, el precio total, costos y gastos adicionales. Se debe conservar el

soporte de la aceptacion del consumidor.
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Finalmente, se debe ofrecer mecanismos de seguridad para evitar inconvenientes. También
se debe contar con un apartado de PQR en la que los clientes puedan reclamar o realizar

sugerencias. Y se debe contar con un enlace a la SIC dentro de la web.

Oportunidades, amenazas o limitantes: segun lo anteriormente mencionado la empresa ya
podria operar en el mercado colombiano, pues esta legalmente constituida y puede ser considerada
como una oportunidad para llevar la ventaja frente a sus competidores. También podria ser pionera

en la transformacién digital, ya que se evitan parte de esa tramitologia.

Actualmente Desing Forum Accesorios Artesanias pertenece al régimen simplificado, y por
ende no es necesario que venda los productos con IVA. Sin embargo, si en un futuro quiere vender
al por mayor, esta normativa puede convertirse en una amenaza ya que al dirigirse a empresas 0
estar bajo un modelo B2B, podria convertirse en un cuello de botella y debera pasarse a régimen

comun para poder facturar con IVA a sus posibles clientes potenciales.

Por otra parte, cabe resaltar que con la Confederacion Colombiana de Consumidores (2018), a
este proyecto le es aplicable el Estatuto del Consumidor (Decreto 3466 de 1982) que establece que
Desing Forum Accesorios Artesanias debe contar con el registro de importacion de los productos
que se ofreceran en la web. También debe ofrecer una garantia legal que usualmente es acordada
en el contrato de compra venta. Desing Forum Accesorios Artesanias cumple con ello, pues su
garantia es de 3 meses desde la compra del producto y cuenta con todos los documentos de
importacion de la mercancia.

Teniendo en cuenta lo anterior también es importante que las imagenes publicadas en la web y los

mensajes sean claros y concisos y no inciten a la confusion del consumidor
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Ante lo anteriormente planteado, se puede inferir que no existe limitante legal que afecte la

propuesta de valor de Desing Forum Accesorios Artesanias.

Impactos generados por los stakeholders

Los impactos por parte de los proveedores franceses son de tipo economico, logistico y
operacional. Afecta gran parte de las areas de la compafiia, pues Desing Forum Accesorios
Artesanias depende de este proveedor para su aprovisionamiento. Desing Forum Accesorios
Artesanias es un cliente pequefio para sus proveedores por lo que no le tratan con preferencia y no

le ofrecen facilidad de pago en la mercancia adquirida.

Los impactos a nivel de clientes son de tipo econdémico y relacional, pues el 100% de los
ingresos de Desing Forum Accesorios Artesanias dependen de las ventas. Adicionalmente, Desing
Forum Accesorios Artesanias esta comprometida con el servicio al cliente y con la sociedad, pues
emplea a madres cabeza de hogar y adicionalmente promueve la preservacion de la tortuga de
carey. Este ultimo elemento es muy positivo pues con ello promueve la Responsabilidad Social

Corporativa.

Los competidores impactan en lo econémico, pues en ocasiones en evento feriales. Se debe

repartir la cuota de mercado disponible. Sin embargo, Desing Forum Accesorios Artesanias es un

competidor fuerte que puede diferenciarse en precios, calidad de producto y servicio.
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2. DIRECCIONAMIENTO Y PLANEACION ESTRATEGICA

En el presente mddulo se plantean las bases en cuanto a direccionamiento y planeacion
estratégica de Desing Forum Accesorios Artesanias, se redisefia la mision, vision y valores, y

al mismo tiempo se presentan los objetivos tacticos para desarrollar a futuro.

2.1 Mision

Hacemos que la belleza y elegancia de cada mujer se expresen a través de los mejores

accesorios para el cabello, generando valor en su dia a dia gracias a la calidad, pasion y espiritu

de servicio de todo el equipo Desing Forum Artesanias.

2.2 Visién

En el 2023 aumentaremos nuestra presencia y notoriedad de marca a nivel nacional con

eventos feriales en mas de 15 ciudades del pais y por medio de la venta online de nuestros

productos. Esta estrategia permitird a la empresa ser reconocida como la marca lider de

accesorios en carey ecoldgico en Colombia.
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2.3 Valores

e Pasion por el servicio al cliente, pues son ellos el alma de nuestra empresa.
Ofreceremos un chat que estara a disposicion del cliente y un teléfono de contacto para
resolver preguntas, quejas y/o sugerencias.

e Calidad que supera las expectativas de los clientes en la relacion costo beneficio.

e Compromiso con nuestros clientes, mediante la entrega oportuna de nuestros productos
y satisfaccion de sus necesidades.

e Integridad, siendo fiel a nuestros valores.

2.4 Objetivos estratégicos

Disefiar un plan de negocios mejorado en torno a la estructuracion de soporte digital para la
visualizacion (estrategias de comunicacion en medios digitales) y el desarrollo de un canal de

venta virtual para la marca Desing Forum Accesorios Artesanias.

2.5 Objetivos tacticos

2.5.1 Marketing Digital

e Desarrollo de contenidos que expliquen como diferenciar la imitacion de carey de calidad

de la de baja calidad.

e Generar contenido para promover el cuidado de la tortuga de carey y de como el carey

56



ecologico promueve la preservacion de esta especie.

e Video tutoriales sobre el uso de accesorios en carey ecologico.

2.5.2 Proveedores

o Desarrollar un plan de compras que permita solicitar un contrato de exclusividad en
Bogota.
e Busqueda de proveedores secundarios para evitar la dependencia del 100% de los

proveedores principales.

2.5.3 Area Comercial

e Desarrollar una estrategia de comercio electronico a través de cursos gratuitos para
entidades publicas y privadas.

e Crear alianzas con asociaciones de madres solteras y tener una base de datos de posibles
vendedoras para los eventos feriales.

e Organizar jornadas de capacitacion para las vendedoras con el fin de que transmitan el

conocimiento acerca del carey ecoldgico al publico objetivo.

2.6 Objetivos operativos

e Diversificar la linea de accesorios en carey ecoldgico.

e Desarrollar un sistema CRM.
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e Desarrollar descripcion de cargos para definir las responsabilidades de cada una de las

socias.

3. OFERTA DE VALOR

A continuacién, se dara a conocer la oferta de valor de la empresa, un factor importante para
el proyecto ya que serd lo que diferencie a Desing Forum Accesorios Artesanias de su
competencia. La oferta de valor de la empresa es el punto de partida para que los clientes
decidan elegir a la compafiia como la mejor opcion en cuanto a la compra de accesorios para el

cabello.

3.1.1. Definicién de la oferta de valor

La oferta de Desing Forum Accesorios Artesanias, dirigida a mujeres, consiste en accesorios
de lujo para el cabello que se distinguen por su calidad, disefio y elegancia. Son accesorios
ecoldgicos que promueven la preservacion de la tortuga de carey, pues su material es de
origen vegetal y conserva las mismas caracteristicas de los accesorios elaborados en carey

natural.

El lema que identificard a Desing Forum Accesorios Artesanias es: “Luce siempre bella.

Con la elegancia, disefio y calidad de una joya ecologica para tu cabello”.
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Se aconseja a la empresa intentar sacar el mejor provecho de la imagen o sentido ecoldgico
del producto tanto en el canal online como en el offline. En el primero por medio de camparias

de concientizacion en redes sociales y en el segundo por medio del merchandising.

3.2. Declaracion de atributos del producto

Los accesorios ofertados por Desing Forum Accesorios Artesanias son productos de alta

calidad, con disefios elegantes y exclusivos. A continuacion, se describiran los atributos de los

productos de Desing Forum Accesorios Artesanias:

Calidad: el producto se distingue por su flexibilidad y durabilidad, gracias a su proceso de

elaboracion y materia prima.

Disefio: Desing Forum Accesorios Artesanias tiene una amplia variedad de disefios cl&sicos

que simbolizan elegancia y status para sus clientes.

Exclusividad: existe una linea de productos exclusivos pintados a mano.

Ecoldgico: promueve la preservacion de la tortuga de carey, pues es un producto sustituto

a los accesorios elaborados en carey natural.

Origen: la denominacion de origen francés que se asocia con un producto de calidad.
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3.3. Elementos diferenciadores, creativos e innovadores

En el siguiente apartado se podran apreciar los elementos diferenciadores, creativos e

innovadores de Desing Forum Artesanias.

e Desing Forum Accesorios Artesanias es una PYME de accesorios hechos en Carey
Ecoldgico, con presencia off-line y on-line.

e Ofrece asesoria especializada via chat o llamada telefénica.

e Dispone de una entrega eficiente de productos a nivel nacional.

e Sus precios son competitivos.

e Posee una pagina web especializada en accesorios para el cabello.

e Comparte tutoriales y contenido de valor para sus clientes.

4. DESARROLLO DE MARCA

El proceso que se realizé para llegar al nombre DyF ecoldgico segun sus propietarias, fue
buscar nombres que fuesen simples y faciles de recordar para su gama de productos. Después
de una fase de “brainstorming” se decidieron por las siglas DyF mas la palabra descriptiva
Ecoldgico. Esto debido a que es un nombre de marca que significa centro de disefio o tienda de
disefio por sus siglas en inglés Desing Forum Accesorios Artesanias. Se decidio agregar la
palabra ecoldgico porque sus productos promueven la preservacion de la tortuga de carey, ya
que sustituye los productos que se hacian en la antigliedad con el caparazon de las tortugas.
Estas tortugas debian ser sacrificadas para producir los accesorios en carey. Por esta razon se

llegd a la conclusion de no cambiar la imagen de marca de DyF Ecoldgico.
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4.1 Construccion y evaluaciéon de marca

A continuacion, se podré apreciar el logo de Desing Forum Accesorios Artesanias. Como se

dijo con anterioridad, el imagotipo de D&F ECOLOGICO se realizo bajo el concepto del

caparazon de la tortuga carey. Sus colores y forma se ven reflejados en el isotopo de la marca

y bajo el concepto de un logo moderno y geométrico.

w

A3dVO

021901003

IDENTIDAD

CONTACTANOS

Calle 54f nimero 99-26

+57 (1) 9242841
lucy@dyfecologico.comco
http.//dyfecologico.com.co/

J°d @

llustracion 2. Manual de identidad

Fuente: Desing Forum (2018)
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&

ecoloqgico

llustracion 3. Logo

Fuente: Desing Forum (2018)

Ahora bien, es importante tener en cuenta la reticula del imagotipo para mantener las
proporciones del logo en cada uno de sus usos y aplicaciones. A continuacién, se podra apreciar
un plano técnico en el que se toma como unidad de medida la “X”, que equivale al alto y ancho

del imagotipo de Desing Forum Accesorios Artesanias.

Es importante saber que no se deben modificar ni distorsionar sus proporciones.
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423

[ ecoldgico

llustracion 4. Reticula imagotipo

Fuente: Desing Férum (2018)

A continuacion, se podra visualizar el is6topo el cual estd conformado por triangulos que

arman el caparazon de la tortuga y refuerzan el concepto de geometrizacion que se usoé en el

imagotipo.
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llustracion 5. Reticula imagotipo y disefio

Fuente: Desing Férum (2018)

Otro aspecto a resaltar y de vital importancia es el area de reserva, ya que para que el
imagotipo de Desing Forum Artesanias pueda convivir en espacios ajenos a su propio entorno,
y con logos de otras marcas, se debe tener siempre un area minima de reserva totalmente libre

de otros elementos que interfieran con su legibilidad.

Este espacio minimo corresponde a “2 X tal y como lo ilustra el diagrama, siendo X una unidad

de medida estandar ejemplo: cm (centimetro).
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&

ecoldqgico

llustracién 6. Area de reserva

Fuente: Desing Forum (2018)
Posteriormente se establece una medida o tamafios minimos para la exposicion del logo. El

tamafio minimo de reproduccién del imagotipo y/o isotipo indica el menor tamafio en el que se

puede reproducir para su adecuada lectura.
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D.F D.F

1 | |
ACKAFTIEPX SCMFESRY

llustracion 7. Imagotipo

Fuente: Desing Férum (2018)

L 1

SCMIESPX 2CMFEEPXK

[lustracion 8. Isotipo

Fuente: Desing Forum (2018)

TCMAJRERX
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Colorimetria:

El color es uno de los elementos méas importantes en la identidad visual de una marca. Los
colores del logo de D&F ECOLOGICO son colores tierra. Sus tonos permiten diferentes
combinaciones armoénicas con otras gamas y tonos de color para lograr comunicaciones

versatiles.

Los colores tierra inspiran: Crecimiento, preparacion, solidez, salud, calidez y naturaleza.

COLORES CODIGOS

CMYE C44 M75 Y47 ES]
REE R?1 G50 G485
PANTOMNE SC 7831c

WEB #3B3230

COLORES CODIGOS

CMYE C21 M35 Y100 K13
RGE R178 G45 B37
FAMTOME 3C 7399C
WEB #B24125

COLORES CODIGOS

CMYEK C31 M32 Y82 K33
RGB R132 G538 B45
PAMTOMNE 3C 7594C
WEE #84A20D

COLORES CODIGOS

CMYE C0 M44 Y20 KD
REE R24% G159 BS2
PANTOMNE SC 1375C
WEB #FF9F34

COLORES CODIGOS

CMYE C&7 M&0 Y59 K45
RGE R&7 G&7 B&T
FAMTOME 32 4446
WEB #434343

COLORES CODIGOS

CMYE CO MO Y0 KFO
RGERIO? G110EI3
FAMTOMNE 5C 424C
WEB #&D&ET

llustracion 9. Colorimetria

Fuente: Desing Forum (2018)
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Tipografia

La tipografia usada en las letras D&F se conoce como AMERICANA STD ROMAN vy fue
disefiada por el artista tipografico Richard Isbell en 1965. La familia tipografica esta formada
por dos pesos Y sus respectivas cursivas. Las formas generosas de este tipo de letra contienen
grandes espacios interiores. Las lineas de texto parecen claras y espaciosas y requieren un

espaciado generoso.

Americana
Std Roman

Lorem ipsum dolor sit amet,

Lorem ipeum dolor it amet, cong=ctetar adipiccing =lit. I am =l
lmcu g portttor, imperdietturpics et mattizs vwrna. Houlla lectn e niel,
fermentum ut puras ut, dignicssim dapibus lacias .

abcdefghijbklmnfiopgrstuvwiIyz=s

ABCDEFGHIJELMNNOPQRSTUVWXYZ

123456

llustracion 10. Tipografia D&F

Fuente: Desing Forum (2018)
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La tipografia usada en la palabra ecoldgico se conoce como ADVENT PRO y es conocida

como una fuente moderna disefiada para web e impresion. Advent Pro utiliza algunas de las

caracteristicas universales del género sans-serif con caracteristicas modernas para dar una
ventaja a su tipografia.

Advent Pro

[TE
[Ti=}
!
(=]
]
I
L

Fa el Dl

---------

(]
)

S

llustracion 11. Tipografia Ecoldgico

Fuente: Desing Forum (2018)
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Usos indebidos:

Los siguientes son usos indebidos del logo y sus aplicaciones. Es importante que el logo no

sufra alteraciones en el momento de su manipulacion, ya que afectaria drasticamente la

comunicacion grafica y la unidad de marca.

1. Rotar el imagotipo

2. Cambiar los colores corporativos.

3. Recrear la tipografia del logo con otra
similar.

4. Deformar el imagotipo.

5. Aplicar texturas al Imagotipo.

6. Utilizar el imagotipo como parte de
parrafos de texto.

7. Contornear el imagotipo.

8. Utilizar el imagotipo en baja
resolucion en medios digitales o en

medios impresos.

—
S
—
[
el
—_—
i

=X ]
o

DxzF D.|

ecologico

3. [
&

D.F D.F
el

7. 8.

[) llustracion 12. Usos indebidos

Fuente: Desing Férum (2018)
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4.2 Objetivos de comunicacion:

En el siguiente apartado se podran apreciar los objetivos de comunicacion de Desing Forum

Artesanias:

 Incrementar la notoriedad de la marca DyF Ecologico y sus productos en redes sociales en
un 15%.
« Incrementar las ventas online en un 10%

o Capturar 100 leads en redes sociales.

4.3 Segmento al que va dirigido, y beneficio principal para la empresa

Como se plante6 en los anteriores modulos el segmento de Desing Forum Accesorios Artesanias es

el siguiente: mujer entre 18 y 44 afios con un estrato socioecondmico medio - alto, con gusto por la

moda y los complementos, le gusta sentirse elegante y tiene un estilo clasico en su forma de vestir.

Suele pasar tiempo en Facebook e Instagram en su tiempo libre e investiga en internet acerca de un

producto o una empresa antes de realizar una compra. Suele comprar por internet y los atributos mas

relevantes para ella son: la calidad, la elegancia y la exclusividad.

Los beneficios principales a comunicar son: la elegancia, disefio y calidad que les caracteriza.
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4.4 Mensaje publicitario y canales digitales a utilizar

El mensaje publicitario se dividira en dos videos:

El primero se basara en dar a conocer a la audiencia que es el Carey Ecoldgico.

Este mensaje se compartira con la audiencia por medio del canal digital Facebook, usando un

soporte de video en el cual el usuario podra observar una linda tortuga de carey en la cual se evidencie

el alto porcentaje de reduccion de su poblacion y las razones del porque esta especie esta en via de

extincion.

El segundo se basara en el lema de Desing Férum Artesanias:

“Luce siempre bella, con la elegancia disefio y calidad de una joya ecol6gica para tu cabello”

Este mensaje se compartird con la audiencia por medio del canal digital Facebook, usando un

soporte de video en el cual el usuario podra observar a una linda modelo que juega con su cabello. Al

mismo tiempo apreciard el mensaje a comunicar junto con los productos de la marca, el logo de la

empresa y una leyenda de invitacion al evento del momento.
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5. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

A partir de la investigacion realizada y el avance del proyecto se crearon las siguientes
estrategias de mercadeo de precio, distribucion, comunicaciones integradas de marketing (CIM)

y servicio al cliente.

5.1 Estrategias de comunicacion

Teniendo en cuenta la investigacion de mercado realizada, y segun un estudio realizado por
ComsCore Duarte (2015)., “Nueve de cada diez usuarios de Facebook en Colombia revisan su
perfil todos los dias”. Por esta razon se realizara una estrategia de contenidos, enfocada en la
propuesta de valor en la que se resalte la caracteristica principal del producto, el sentido
ecoldgico y los atributos que mas valoran los clientes a la hora de adquirir este tipo de productos.
Se realizarén dos videos, uno de ellos enfocado en la concientizacion medio ambiental de la
audiencia y otro mas enfocado a los atributos del producto ambos seran promocionados en una
de las redes mas visitadas por los colombianos, Facebook.

Este dato lo confirma el Espectador (2018), pues afirma que “Las redes mas usadas en las edades
entre los 14 y los 65 afios son WhatsApp, con 93 %; Facebook, 90 %; y Youtube, 74 %”. Dicho lo
anterior, el “target” al que nos dirigimos (mujeres entre 18 y 44 afios de edad), es un publico objetivo

que se puede penetrar con un buen resultado a través de Facebook.

Dicho lo anterior se ejecutaran las siguientes acciones:
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» Redisefiar la pagina por medio de Wordpress y asi tratar de transmitir el mensaje de calidad,

elegancia y exclusividad que la empresa quiere.

Generar contenido de valor como: videos publicitarios para dar a conocer los productos en carey

ecologico y compartirlos en la red social mas usada por los colombianos.

Esta campafia de Facebook entrara en circulacion durante siete dias y se combinara con un sorteo con

el fin de aumentar las interacciones en redes sociales, indicandole a la audiencia los pasos a seguir para

ganar u obtener una entrada doble a uno de sus eventos feriales.

A continuacion, podra observar una imagen que demuestra como se plasmara en Facebook:

Se haréa de la siguiente manera:

Q DYF Carey ecologico esta aqui: Corferias

.t Publicado por Ka Avila 8 de septiembre a las 22:47 - Bogota. Colombia

#Sorteo2 4m ;i Te gustaria ganar dos entradas para la Feria del hogar? g

EN Realiza una compra en http:/fwww dyfecologico.com.co/

E3 Comparte esta publicacion
E3 Gana dos entradas para este GRAN EVENTO... Ver mas

LUCE SIEMPRE

BELLAI!!

#Sorteo am e Te @
Feria del hogar? &
00:38

#Sorteo (¢ Te gustaria ganar dos - .
entradas para Ia Feria del hogar?®& © Enviar mensaje

llustracion 13. Campafia de Facebook

Fuente: Facebook Desing Forum

En consecuencia, el video serd la pieza publicitaria que caracterizara dicha campafia. El

cliente potencial lo vera tal y como lo refleja el siguiente video:
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¢Qué es carey ecologico?

P> » o 030/1:44

Fuente: Canal de Youtube de Desing Forum

POWTOON

Fuente: Canal de Youtube de Desing Forum

Dicho lo anterior, la promocion a realizar incluird un videoclip con el fin de que las personas

compren en la pagina web y compartan dicho contenido con sus amigos. De esta forma se espera
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https://www.youtube.com/watch?v=rYcoSAK_k2c
https://www.youtube.com/watch?v=6q3TgVNrQPw

llegar a clientes potenciales y aumentar la notoriedad de la marca.

TIPO DE PAUTA EN DURACION / COSTO FECHAS

FACEBOOK

Campafia de Publicidad 1. 7 dias /$0. 1. Del 30 de agosto al 8

2. 7 dias/$16.000 de septiembre
2. Del9al 16 de

septiembre.

La campafia se compartiréd con la audiencia de dos formas:

1. De forma orgénica: del 30 de agosto al 8 de septiembre.

2. Promocionada: se hara una inversion de $2.000 diarios del 9 al 16 de septiembre.
Tomando en cuenta el “target” establecido anteriormente y segmentando por distrito
especial (Bogotd), y los intereses de dicho segmento como: moda, accesorios, belleza,

eventos, etc.

4.6 Seguimiento de la campafia publicitaria

La campafia se controlara mediante Facebook Business Manager, plataforma que permite

monitorizar en tiempo real el resultado que esta obteniendo el anuncio, el “engagement’, tipo

de personas impactadas, nimero de clics, comentarios e interacciones, etc.
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Si el sorteo surge efecto, es decir si ingresan finalmente a la pagina web, también se podra
monitorizar a la audiencia mediante Google Analytics. Esta tecnologia proporciona
informacidn acerca del nimero de visitas en determinado periodo, datos demograficos, tipo de
trafico (organico /pagado), y para saber si se ha realizado alguna compra se usara el gestor de

contenidos WordPress y el plugin WooCommerce.

5.2 Estrategias de Precio

Después de analizar qué tipo de estrategia es la mas conveniente con respecto a la imagen que
se quiere proyectar de la marca se decidio6 ejecutar una estrategia de precios premium en la cual
se fijaria un precio por encima del precio normal del mercado. Con el fin de crear una

precepcion de prestigio en los clientes potenciales.

5.3 Estrategia de distribucion

De acuerdo a los criterios establecidos por las propietarias, Desing Férum Artesanias ejecuta
una estrategia de distribucion selectiva, ya que tanto la empresa como sus proveedores son muy
precavidos a la hora de elegir a sus distribuidores. Esto es asi porque ambos desean garantizar
la presencia de sus productos en los mejores mercados del pais. Por tal razon, el nimero de
distribuidores es reducido pues se centra en las principales ciudades del pais como Bogota,

Cartagena, Medellin y Bucaramanga. Esta estrategia permite mantener el estandar de calidad
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de los productos y la buena reputacion de la marca, y sobre todo, se tiene un mejor control sobre

los precios, lo que les permite tener cierto liderazgo en el mercado.

Actualmente Desing Férum Artesanias tiene su centro de distribucién en Bogota y desde

esta ciudad realiza la gestion de pedidos para el resto del pais.

5.3.1 Canales de distribucién

La empresa no tiene una tienda fisica para vender sus productos, y es por esta razon que
tiene dos canales para llegar al consumidor final. Por un lado, utiliza detallistas que tienen
establecimientos fisicos para llegar hasta el consumidor final y por otro lado, la empresa asiste

a eventos feriales a nivel nacional para llegar al consumidor final.

Los detallistas son tiendas que ejercen su actividad en centros comerciales y compran

determinadas cantidades para vender en sus establecimientos. Las propietarias no desean

divulgar los nombres de sus distribuidores.

1. Canal de distribucién indirecto corto (nivell), ya que los productos son importados

desde Francia y posteriormente son vendidos a los consumidores a nivel nacional.

Visual Merchandising
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La comercializacion de los productos se realiza a través de las ferias y la pagina web.

En las ferias: (ver ilustracion 19 — Pagina 95)

La implementacion del merchandising se realiza por medio del color e imagen de la marca 'y

presentacion de los productos a través de la exhibicion vertical.

llustracion 14. Merchandising Distribuidores

Fuente: Alibaba

v Se usa el color blanco para los escaparates con el fin de resaltar el color de los
accesorios de carey ecoldgico. Al mismo tiempo, este tipo de productos se

exhiben de acuerdo a su precio.
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v’ Se utiliza la exhibicién vertical presentando una referencia por producto para
optimizar el espacio, y también para causar la sensacion de que son referencias
limitadas.

v’ El precio nunca esta visible con el fin de que la asesora pueda persuadir al cliente

y realice la compra.

En la pagina web: (ver ilustracion 20 — Pagina 95)

v' Fotografias fondo en tono pastel con el logo de la empresa.
v" Tamafio del producto en cm.
A largo plazo se quiere implementar videos con tutoriales de uso del producto,
fotografias con modelos e infografias que den a conocer los beneficios de adquirir este

tipo de productos.

2. Canal de distribucion indirecto largo (nivel 2), ya que DESING FORUM ademas de
vender a los consumidores finales, vende a detallistas quienes, a su vez, también venden

sus productos a consumidores finales.

Actualmente en este canal no se ejecuta ninguna estrategia de merchandising. Sin embargo,
se aconseja a la empresa ejecutar un merchandising de seduccion en los puntos de venta de los

distribuidores. Buscando un vinculo emocional cliente — tienda.

Logistica Interna
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El almacenamiento se realiza en una bodega ubicada en Bogota. Esta bodega cuenta con 60
m2 y consta de dos pisos. En el primer piso se encuentran los productos que se venden con
mayor facilidad y en el segundo piso se encuentran los que tienen menor indice de salida. Los
accesorios se almacenan en una bolsa de plastico transparente con el fin de protegerles del

polvo, de rayones, golpes y conservar su brillo.

Desing Forum Accesorios Artesanias esta empezando a implementar el promedio
ponderado, ya que les permite una aplicacion sencilla del inventario con el cual se observa el
promedio de las existencias de los diferentes productos que tiene la empresa. Estan empezando
a implementar el promedio ponderado, ya que les permite una aplicacion sencilla del inventario
con el cual se observa el promedio de las existencias de los diferentes productos que tiene la

empresa.

Logistica externa

El transporte de la mercancia para eventos feriales y para ventas online se realiza via
terrestre por medio de las flotas de transporte, que proveen a Desing Forum Accesorios
Artesanias del transporte para su personal, y al mismo tiempo, para su mercancia. Servientrega
es el proveedor logistico de Desing Forum Accesorios Artesanias y el precio del envid lo paga

el cliente junto con el total del pedido realizado.
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5.3.2 Canales de venta

Desing Forum realiza su esfuerzo de ventas mediante tres canales de venta, a través de
eventos feriales a nivel nacional, a través de la pagina web y a través de distribuidores. Esto lo
hace con el fin de disminuir el esfuerzo de basqueda que tiene el cliente para encontrar este tipo

de productos en Carey Ecoldgico.

Eventos feriales a nivel nacional: Feria Origen Cartagena, FAREX Cartagena, Maestro

Artesano en Neiva, Feria de Artesanias la Ermita en Popayan, Expoferia en Manizales, Feria de

las Colonias y Feria del Hogar en Bogota, entre otras.

Pagina web: http://dyfecologico.com.co es un sitio web donde se expone la amplia variedad

de accesorios para el cabello de la marca DyF y donde sus clientes pueden adquirir dichos
productos desde la comodidad de sus casas. También donde las empresas catalogadas como
distribuidores pueden solicitar su orden de pedido para que posteriormente sea enviado a sus

instalaciones.

Distribuidores: La empresa selecciona a sus distribuidores de acuerdo a la ubicacion de sus

tiendas y diferentes aspectos como el tipo de productos que venden, nivel de calidad y filosofia

de la empresa.
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5.3.2.1 Margen de utilidad de cada canal de venta

A continuacion, se podra apreciar el margen de utilidad del canal de las Ferias para

Desing Forum Accesorios Artesanias:

Margen de utilidad = Utilidad neta/ ventas*100

Margen de utilidad Ferias= $16.803.165/$122"180.791*100=14%

Tabla 3. Costes y utilidad neta en Ferias

Ventas 122.180.791
Crecimicnto
Coste sobre ventas - 30.277.026
Margen bruto 51.903.765
K
HImes Costes fijos - 75,100,600
20000 Bodega (incluide servicios) - 5130.000
00000 Internet y telefani'a fija - 540,000
1333074  Encargado de Marketing e invent arios -7.138.600
4,000,000 Ferias =43, 000,000
150000 Tasis -tte mercancia -1.800.000
S0.000  Material oficina - 270,000
SB0.000  Renovacion Camara Comercio - 162000
1000000 | Ctros gastos - 12.000.000
UTILIDAD NETA 16.803.165

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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A continuacion, se podréa apreciar el margen de utilidad del canal online para Desing Forum

Accesorios Artesanias:

Margen de utilidad = Utilidad neta/ ventas*100

Margen de utilidad online= $11"752.967/$62.611.965*100= 19%

Como se puede observar el margen de utilidad del canal online es del 19%, lo que significa que
es 5 puntos porcentuales mas rentable que el principal canal de ventas de la empresa (eventos
feriales), lo que afirma la necesidad de indursionar en este canal digital.

Como los costes de creacion del canal online solo se pagan una vez aqui los omitimos para ver

como seria el margen neto con costes fijos y variables.

Tabla 4. Costes y utilidad neta en el canal online

Ventas 62.611.965
Crecimiento
Coste sobre ventas - 31.870.554
Margen bruto 30.741.411
493
Costes fijos - 18.988.444
Bodega (incluido servicios) - L.700.000
Dominio v hosting
Internet v telefonia fija - 600.000
inwentarios -7.908 444
Creacion de la web
Material oficina - 300 000
Renovacion Camara Comercio - 180.000
Publicidad online - 2.400.000
370.000 Impresora - 370.000
340.000 Empaques - 2.040.000
50.000 Otros gastos - GO0 D
850.000 Computador 1.200.000
UTILIDAD META 11.752.967

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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A continuacion, se podra apreciar el margen de utilidad del canal de distribuidores para

Desing Forum Accesorios Artesanias:

Margen de utilidad = Utilidad neta/ ventas*100

Margen de utilidad distribuidores= 959.196/6"430.568*100= 15%

Ahora bien, en cuanto a la rentabilidad del canal de distribuidores podemos observar que es 1

punto porcentual mas rentable que el principal canal de ventas de la empresa (eventos feriales).

Tabla 5. Costes y utilidad neta en el canal de distribuidores

Ilfmes
950,000
00,000

1.333.074
S0.000
360,000
200,000

Ventas
Crecimicnto

Coste sobre ventas

6.430.568

1.593.528

Margen bruto

4.837.040

Costes fijos

Bodega (incluido servicios)

Internet u telefoni a fija

Encargado de Marketing & inventarios
Material oficina

Renovacion Camara Comercio
Publicidad online

Th

3.877.844
5¥0.000
G0.000
-733.844
300000
15.000
Z.400.000

UTILIDAD NETA

9559.1%6

Fuente: Elaboracién propia (2019)
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De acuerdo a lo anterior, se puede inferir los margenes de utilidad netos para los canales

de venta que ejecuta Desing Forum son los siguientes:

Tabla 6. Margen de los canales de distribucién

MARGEN
MARGEN MARGEN NETO
NETO PARA
NETO PARA PARA
TIENDA
FERIAS DISTRIBUIDORES

ONLINE

DESING
14% 15% 19%

FORUM

Fuente: Elaboracion propia (2019)

En la tabla anterior se puede inferir que el canal que aporta mayor margen de utilidad neto para
la empresa es el canal online debido a que aporta un 19% de margen, seguido del canal offline
dedicado a los distribuidores con un margen de 15% y por altimo el canal offline dedicado a las

ferias el cual aporta menos margen a la empresa pues registra un 14% de margen.
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5.3.3 Trazabilidad

D> 6@

TRAZABILIDAD ﬂ[

<

) <

I
s b 1&1@<L

Aunque Desing Férum no posee un sistema de trazabilidad que le permita tener informacion
en tiempo real de su producto desde el momento de origen hasta su destino, se puede observar
en la imagen anterior que el proceso inicia bajo una orden de pedido generada por la empresa

que se envia por via telematica al proveedor en Francia.

Posteriormente, el proveedor en Francia despacha el pedido via maritima, y una vez
nacionalizada la mercancia en la aduana colombiana, se envia por via terrestre hasta la bodega
de la empresa en Bogota. Alli se almacena en lineas de producto y se distribuyen los diferentes

productos al canal de venta correspondiente (ferias, canal online y/o distribuidores), y
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finalmente llega al consumidor final.

Valor agregado que obtendré el distribuidor se basa en lo siguiente:

e Precios accesibles y competitivos.
o Amplia variedad de productos.
o Posibilidad de ofrecer una marca que lleva mas de 10 afios en el mercado y

beneficiarse de su branding para ganar la confianza de los clientes finales.

Valor agregado que obtendra el consumidor final tendré énfasis en:

« Facilidad de encontrar los productos en diferentes canales de venta (Online-Offline).
o Asesoria especializada via chat o llamada telefénica.

o Entrega de productos a nivel nacional.

e Precios accesibles.

e Tutoriales y contenido de valor.

5.3.4 Procesamiento de pedidos

o >0 16 DR > o

llustracion 16. Procesamiento de pedidos

r
l

El procesamiento de pedidos inicia en la pagina web de Desing Férum, tanto para
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distribuidores como para el cliente final. En la pagina web el cliente genera la orden de pedido,

la empresa confirma dicha orden de pedido, entra en la fase de picking y finalmente se envia

por via terrestre al cliente final.

5.4. Estrategias de Comunicaciones Integradas de Marketing (CIM)

Antes de iniciar con las estrategias de mercadeo, se dara a conocer el presupuesto histérico

de publicidad de Desing Forum Accesorios Artesanias.

ANO | INVERSION
112006 | $ 100.000
212007 | $ 150.000
32008 | $ 180.000
42009 | $ 250.000
512010 | $ 350.000
6 | 2011 | $ 500.000
712012 | $ 750.000
8 | 2013 | $ 1.300.000
9 | 2014 | $ 3.300.000
10| 2015 | $ 4.400.000
11| 2016 | $ 5.350.000
12| 2017 | $ 8.850.000
13| 2018 | $ 5.700.000

Tabla 7. Histérico de

inversion en publicidad

Inversion en Publicidad

$9.000.000
$8.000.000
$7.000.000
$6.000.000
$5.000.000
$4.000.000
$3.000.000
$2.000.000

$1.000.000 I I
v v y y ) I I
4 5 6 7 8 9

S-

1 2 3 10 11 12 13

Gréfico 15. Histdrico de inversion en publicidad
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Como se observa en el grafico anterior, Desing Forum Accesorios Artesanias es una empresa
que lleva 13 afios en el mercado. Inicialmente no contaba con muchos recursos econémicos

para invertir en publicidad.

Sin embargo, el presupuesto publicitario empez6 a aumentar en el cuarto afio de facturacion,
pues tal y como indica la propietaria, Lucy Avila, la empresa empezd a tener un nivel de ventas
que les permitia invertir en la creacion de una imagen corporativa, por medio de tarjetas
comerciales y carteles para eventos feriales. Esta inversion fue ascendiendo hasta el octavo afio
y a partir de esta fecha la empresa decidio invertir en un “packaging” llamativo, con el logo de

la empresa y colores corporativos.

Es aqui donde podemos visualizar los elementos de la comunicacion (2010) como la

publicidad, promocidn, relaciones publicas, marketing y fuerza de ventas de la empresa:
Material comercial

e Tarjetas Comerciales

llustracion 17. Tarjetas Comerciales

Fuente: Desing Férum (2018)
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e Carteles para eventos feriales

llustracion 18. Cartel Feria C.C Plaza de las Américas

Fuente: Desing Férum (2018)

En el décimo afio se cred una pagina web en Wix, pero esta no transmitia la imagen de marca
que laempresa queria posicionar en sus clientes. Al observar que el mercado tenia una tendencia
hacia lo digital, en el doceavo afio se decidié contratar a un profesional para renovar la imagen
corporativa y crear una nueva pagina web con una tienda virtual. Esta plataforma virtual le
permitiria a sus clientes un contacto mas cercano con la empresa y hacer sus compras en linea.
También decidieron invertir en la gestion de sus redes sociales y en publicidad digital con el fin

de generar notoriedad de marca y dar a conocer sus productos a clientes potenciales.
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llustracion 19. Packaging de Desing Forum

Fuente: Desing Forum (2018)

En los ultimos afios Desing Forum Accesorios Artesanias ha basado su inversion
principalmente en el “packaging’, pues este item abarca aproximadamente un 80% del
presupuesto de publicidad. El porcentaje restante se invierte en tarjetas comerciales, carteles y

publicidad en redes sociales.
e Promocion de ventas.

La empresa ejecuta la promocién en ventas mediante sorteos en RRSS, en los que sus
participantes ganan productos y entradas a los diferentes eventos feriales en los que estan

presente.
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e Relaciones Publicas.

Al ser un producto que promueve la preservacion de la tortuga de carey, especie en via de
extincion, laempresa da a conocer su sentido social mediante las RRSS y en los eventos feriales.
Esto ultimo se logra con sus asesoras comerciales, quienes dan a conocer a los clientes el sentido
social de la empresa. Al mismo tiempo, la empresa ha sido patrocinador de un evento
organizado por la facultad de mercadeo llamado Say Yes para apoyar a la Fundacion Proyecto

Union Hogar Santa Rita de Cascia.

La empresa da empleo a madres cabeza de hogar quienes ejercen las funciones de venta y
alistamiento de pedidos. Todas estas acciones contribuyen a la imagen de marca de la empresa

y a su aceptacion en el mercado.

e Marketing directo.

La empresa ejecuta estrategias de marketing online mediante anuncios en Facebook de sus
productos y eventos feriales a los que asisten. Al mismo tiempo hace uso de sus RRSS para

afianzar el dialogo con su comunidad y prestar un mejor servicio al cliente.

Se planea a corto plazo implementar el E-mailing como estrategia para generar mas ventas, pero

se hara una vez se tenga una amplia BBDD.
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e Fuerza de ventas.

La venta que realiza la empresa se logra principalmente en los diferentes eventos feriales a
nivel nacional, y a través de la tienda virtual que es un nuevo canal de venta que esta dando

resultados positivos.

e Eventos feriales

llustracion 20. Evento Ferial en Pabelldn Internacional
Fuente: Desing Forum (2018)
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D.F

Inicio Nosotros Tienda Carrito v Blog Contactenos

llustracion 21. Home Pagina Web

Fuente: Desing Férum (2018)

Se dice que las 4°C del marketing (2013) son “El conjunto de herramientas que la empresa

usa para alcanzar sus objetivos de marketing en un mercado meta”.

Cliente: Mujer entre 18 y 44 afios con un estrato socioecondmico medio - alto, con gusto
por lamoda y los complementos. Le gusta sentirse elegante y tiene un estilo clasico en su forma
de vestir.

Los atributos mas importantes a la hora de realizar una compra son: calidad, elegancia y/o

exclusividad, pues tienen una clara necesidad de status y diferenciacion.

Costo: la adquisicion de estos productos por parte de los clientes requiere de cierto esfuerzo

ya que es un producto dificil de conseguir y con un precio de nivel medio. Debido al esfuerzo
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de busqueda que realizan los clientes para conseguir este tipo de productos, se decidié lanzar la
tienda online para de esta forma mitigar o disminuir dicho esfuerzo. El precio de los productos
puede ser percibido como un indicador de calidad y las fundadoras de la empresa creen tener

una buena relacion calidad/precio.

Desing Forum Artesanias intenta crear una comunicacion bidireccional con su audiencia,
ofreciendo diferentes vias de contacto y de informacion como lo son: las RRSS, WhatsApp,
correo electronico y atencidn personalizada en los eventos feriales. Todo esto con el fin de

prestar un buen servicio al cliente y generar ese dialogo que tanto valoran las comunidades.

Conveniencia: segun se explico anteriormente, como consecuencia del esfuerzo de
busqueda por parte de los clientes, la empresa decidio lanzar su tienda online para facilitar el
proceso de compra a sus clientes, pues por medio de su pagina web podran elegir los productos
gue mas les guste, pagar de la forma que deseen y ademas recibir los productos en su domicilio.
Estos son aspectos que han sido muy bien valorados por los clientes y que se espera a futuro

generen muchas mas ventas.

5.4.Estrategias de servicio al cliente

Como estrategia de servicio al cliente Desing Forum Artesanias busca identificar las
necesidades de sus clientes, con el fin de adaptarse cada vez mejor al mercado. La principal
tactica que ejecutard para alcanzar dicho objetivo sera el uso de diferentes herramientas para
crear una relacion cercana con los clientes, y de esta forma lograr un buen nivel de

fidelizacion. A continuacion, se podran apreciar las diferentes herramientas que serviran de
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ayuda para alcanzar el objetivo propuesto:
e Pagina Web

Es una herramienta creada con el gestor de contenidos Wordpress, que dara a conocer a los
clientes las diferentes lineas de producto que ofrece la empresa, los eventos feriales a los que
asisten e informacion corporativa sobre quienes son como empresa, blog con contenidos de
valor para su audiencia, un chat para solicitar informacién inmediata y teléfonos de contacto.
En la pégina de inicio se podré observar un “call to action” en el que se invita a los clientes a
comprar los accesorios. Por otro lado, en la parte superior el cliente podra encontrar los datos

de contacto y redes sociales junto con el mend principal de la pagina web.

N (67+1) 924 28 41 = |ucy@dyfecologico.comco f W = 0 elementos

&

D.F

Inicio Nosotros Tienda Carritov Blog Contactenos

W

-~

llustracion 21. Home Pagina Web

Fuente: Desing Forum (2018)

Ahora bien, mientras el usuario hace scroll podra encontrar informacién acerca de los
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préximos eventos a los que asisitira Desing Forum Artesanias.

Préximas Ferias

1
\

llustracion 22. Eventos feriales

Fuente: Desing Férum (2018)
Posteriormente se encontrara con las lineas de producto de Desing Forum Artesanias, como

se puede observar a continuacion:

Lineas de Producto

llustracion 23. Lineas de producto

Fuente: Desing Forum (2018)
En la parte superior de la pagina web, el usuario encontrara un menu donde podra

acceder a informacion acerca de la empresa, el blog y vias de contacto.
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CALANCTIR

. Quienes Somos?

Somos una empresa familiar, fabricamos y comercializamos accesorios en carey ecol6gico, un material de origen vegetal. Que surge como alternativa para
salvaguardar, proteger y promover la preservacion de la tortuga de carey, una especie en via de extincion

Misién
Hacemos que la belleza y elegancia de cada mujer, se expresen a través de los mejores accesorios para el cabello. Generando valor en su dia a dia, gracias a

la calidad, pasidn y espiritu de servicio de todo el equipo Desing Forum.

Visién
En el 2023 aumentaremos nuestra presencia y notoriedad de marca a nivel nacional, con eventos feriales en mas de 15 ciudades del pais y por mm
venta online de nuestros productos. Siendo reconocidos como la marca lider de accesorios en carey ecolégico en Colombia 5

llustracion 24. Nosotros

Fuente: Desing Forum (2018)

Blog

El nuevo mercado del Carey Ecologico

llustracion 25. Blog

Fuente: Desing Forum (2018)
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e Chaten linea y datos de contacto

m Teléfono
" Nombre Ema

7+1) 6823382

@ Bienvenido a DyF: ;En que le puedo
D Celular . colaborar?
Mensaje

321 4950728 / 312 5378405 Karen

llustracion 26. Contacto

Fuente: Desing Forum (2018)

Desing Férum ofrece un espacio dentro de su pagina web donde sus clientes podran contactar
con el personal de servicio al cliente via chat, teléfono, WhatsApp o mediante formulario de
contacto. Se ofrecen diferentes vias de contacto con el fin de solucionar cualquier inquietud que

tengan los clientes.
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Manual de buenas practicas en el servicio al cliente

0212010213
AUVI

MANUAL DE
BUENAS PRACTICAS
EN SERVICIO AL
CLIENTE.

a§

0100

::I’??

CONTACTANOS

Calle S4f nimero 99-26

+57 (1) 9242841
lucy@dyfecologicocomco
http://dyfecol ogico com.co/

lHustracion 27. Manual de buenas practicas en el servicio al cliente

Fuente: Propia
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Reglas de oro

{QUE HACEMOS?
1. Asiste a la capacitacion y pregunta todo lo que
puedas.

2. Si tienes ideas de cOmo mejorar nuestro
servicio, comunicalas.

Fabricamos y comercializamos
accesorios en carey ecologico,
un material de origen vegetal.

Que surge como alternativa 3. El cliente es lo primero, es nuestra razon de
para salvaguardar, proteger y ser.
promover la preservacién de la 4. Escucha atentamente a los clientes e identifica

tortuga de carey, una especie

- L cual es el producto que desea.
en via de extincion. p q

5. Debes estar preparado y dispuesto a solucionar
cualquier problema o inquietud de los clientes.

NUESTRO PLUS 6. Comunica a tu jefe las quejas e
inconformidades de los clientes.
DISEMOS 7. La presentacion personal en el punto de venta

es imprescindible.
8. En la atencion telefonica identifica el problema
con rapidez y ofrece una solucion eficaz.

EXCLUSIVOS

ALTOS NIVELES DE
CALIDAD

llustracion 28. Reglas de oro

Fuente: Propia

CAPACITACIONES

VENDEDORAS
1SEMANA (40H)

PERSONAL DE
MARKETINGE
INVENTARIOS

2 SEMANAS (80H)

lustracion 29. Capacitacion

Fuente: Propia

102



LIBRETO PARA ATENDER AL
CLIENTE EN EL PTO DE VENTA

V: Buenos dias, bienvenida a DyF. iEn gue le puedo colaborar?
C: Estoy buscando un accesorio para recogerme todo el cabello
V: Claro que si, tenemos estos accesorios de la idltima coleccion, pintados a
mano. Si gusia puede probaros sin compromiso.
V: (Mieniras se lo prueba, contamos los beneficios del Carey Ecologico)
C: Umm no sabia gue eran ecologicos. ¢ Cuanto cuesta este?
V: Ese le cuesta $. Ese recoge muy bien el cabello, le sugiero también este colero que es perfecto
para el uso diario,
es muy elegante y facil de usar.
C: Me encanta, me llevo ambos.
V- De acuerdo, es un total de $. Le gustaria llevarse un espejo para maquillarse con luna de
aumento vy normal por solo $5.0007
C: Que lindo, esta bien me levo los tres.

V: Lleva unos productos de excelente calidad, recuerde que son garantizados v si usted desea
comprar desde la comodidad de su casa puede hacerio en la pagina web que esta en la bolsa de
sus productos.

C: Perfecto, muchas gracias.

V. Gracias a usted por su compra que tenga un buen dia.

lustracion 30. Libreto para atender al cliente en Pto. Venta

Fuente: Propia
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LIBRETO PARA ATENDER AL CLIENTE
POR CHAT O TELEFONO

V: Buenos dias, bienvenida a DyF. ;En que ke puedo colaborar?
C: Buenos dias, ;Quiero saber donde puedo comprar sus accesonios en Medellin?
W: Claro que si, ;con guien tengo el gusto de hablar?
C: Maria
V: Sefiora Maria, gracias por contactamos. Actualmente solo trabajamos en eventos feriales, sin embargo usted puede
hacer su compra en la pagina web.
V' 5i desea la puedo guiar en la compra de sus productos por este medio y de paso asesorarle
acernca de cuales son los accesonos que Mas se ajustan a sus necesidades. ;Le parece bien?
C: Si, pero en cuanio tiempo me llegarian los productos a Medellin?
V: Su pedido le llegara de 3 a 5 dias hébiles en envio ordinario.
C: Esta bien, pues mire necesito un gancho para coger una cola de caballo y tre hebillas para
mi madre gue tiene mucho cabello y unos 5 espejos para regalo.
V: De acuerdo, indigueme su numerno de Whatsapp para enviarle las folos de los productos que
oreo se ajustan a lo que busca.
C: Si, mi mimero es 3125608745
V: De acuerdo, estos son los ganchos que le ofrezco agarran bastante cabello y las hebillas son estas. ; Que disenio le
gusta mas?
C: Me gusta mucho &l primero v las tres ultimas hebillas. ¥ los espejos son los de la referencia £
V: De acuerdo Maria, seria un total de § con lo del enwio. ; Como desea pagar?
C: Yo prefiero pagar por consignacion.
V: De acuerdo, indigueme su comeos electronico y le envio su pedido. Una vez tenga la consignacion nos la envia por mail
y nosotros automaticamente le hacemos el envio. ;De acuerdo?
C: Perfecio, muchas gradas.
V- Gracias a usted por su llamada , gque tenga un buen dia.

Lustracion 31. Libreto para atender al cliente teléfono o chat

Fuente: Propia

Programa de fidelizacion:

Se recomienda un programa de fidelizacién por niveles:

Nivel 1

Usuarios que ingresan a la web y por solo loguearse tienen derecho a un bono de

descuento en su primera compra.
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Nivel 2

Los usuarios que hayan alcanzado un minimo de compra en el E-commerce ejemplo:
100.000 pesos tendran derecho a un obsequio relacionado con el negocio. Ejemplo: Entradas a

eventos feriales.

Nivel 3

Los usuarios que hayan alcanzado un minimo de compra en el E-commerce, ejemplo:
200.000 al afio, tendrian derecho al envio gratuito durante 12 meses y acceso gratuito a uno de

los eventos feriales que se realicen a nivel nacional.

Con esta estrategia lo que se quiere lograr es:

1. Retener clientes: satisfaciendo sus necesidades, ofreciéndoles productos de calidad y un
excelente servicio al cliente.

2. Incentivar la lealtad: si se logra una satisfaccion total de los clientes se lograra la lealtad
de los mismos.

3. Lograr fidelizar los clientes: ofreciendo un valor agregado y un diferencial frente a la

competencia.
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6. OPERACION Y PRODUCCION

6.1. Ficha técnica del producto

Tabla 8. Ficha técnica del producto

FICHA TECNICA GENERAL

D Y F CAREY ECOLOGICO

LUGAR DE PROCEDENCIA:

5 e
Francia \v E
DESCRIPCION: Accesorios para el w

cabello en Carey Ecolégico,

elaborados en acetato celulosa,
material resistente y duradero. Son -
accesorios exclusivos y elegantes

los cuales contribuyen con Ila
PRESERVACION de la especie
tortuga de carey, pues son
fabricados con materias primas de

origen vegetal y con altos
estandares de calidad.

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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6.2. Descripcidn el proceso logistico (Canal de distribucion virtual)

PROCESO LOGISTICO
DE DESIGN FORUM ARTESANIAS

COMPRA DE MERCACIA [# E I)APROVISIIONAMIENTO

Enviar

1.Solicitud 3. Alista el 4. Entrega en bodega * -
Lol Rlclbe—b Produoo—b Despacha——»| ' de pesign Forum 2)ALMACENAJE —»| RecEpcION DE LA MERCANCEA

Se clasifica

3. Los datos de | 2.Ubicalamercancila |y | 'l'rulallal'lrai L. El pedido por

-Los datos deingreso g Seregistran— en el lugar correspondiante sus estanterias Lineas de producto

’3)DISTRIBUCI6N de la mercancia en el inventario 9 P p
CANAL ONLINE

Clente > "5 |t empresa—{* 152254 | aiaynagaa {52 | —Embala——{ 1Lt

Progama

4. Recogida del

e | S
Chen%e MABIEREER - 5 Recoge 1os productos (a8 . ¢l operador logistico

Gréfico 16. Proceso logistico

El aprovisionamiento de la mercancia inicia con la solicitud del pedido al proveedor. Este
realiza la orden de pedido y procede al alistamiento de este. Posteriormente se despacha el

pedido y se entrega en las instalaciones de Desing Forum Accesorios Artesanias.

Como segundo proceso logistico se tiene el almacenaje. Inicia con la recepcion de la
mercancia, posteriormente se clasifica en lineas de producto, luego se traslada a sus respectivas
estanterias y se ubica en el lugar correspondiente. El paso siguiente es registrar los datos de la

mercancia recibida en el inventario.

Como ultimo proceso logistico, se tiene la distribucion en el canal online en el cual el primer
paso es cuando el cliente paga y se genera la orden de pedido en la pagina web. Luego Desing
Forum Accesorios Artesanias contacta con el cliente para verificar el pedido. Una vez
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verificado se alista y se registran los productos a despachar. Posteriormente se embala el pedido
y se programa la recogida con el proveedor logistico (Servientrega), el cual pasa a la bodega de

la empresa, recoge el pedido y transporta los productos hasta entregarlo al cliente.

Tiempos del proceso logistico:

Tiempo
ACTIVIDAD Observaciones
(Horas)

Dias toma este proceso para Desing
Forum. Porqgue los productos se producen
1 APROVICIONAMIENTO 1433 60
de acuerdo al pedido realizado y son

importados desde Francia via maritima.

1.1 Solicitud de pedido 8
1.2 Recepcién Proveedor 0
1.3 Produccion Proveedor 40
1.4 Alistamiento del pedido 4
1.5 Despacho 1
1.6 Entrega 1380 1440
Horas tarda el proceso de almacenaje para
2 ALMACENAJE 7 7 Desing Forum, porque es un proceso
manual.
2.1 Recepcion de la mercancia 1
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2.2 Clasificar la mercancia 2
2.3 Trasladar la mercancia 1
2.4 Ubicar la mercancia 1,5
2.5 Registrar la mercancia 1,5
Dias habiles toma la distribucion del
producto. El tiempo en este proceso puede
DISTRIBUCION 122 5 variar de acuerdo con la zona de entrega,
pues existen ciudades de mas facil acceso
que otras.
Generar la orden de
3.1 0,01
pedido
Contactar con el cliente
3.2 0,1
para confirmar el pedido
3.3 Registro en el sistema 0,5
3.4 Picking 1
Programar recogida de
3.5 0,1
productos
3.6 Recogida productos 24
Transporte y entrega de
3.7 96
pedido
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6.3. Estimacion de la demanda

Como lo que se desea es aumentar las ventas por medio del canal online, se estima que la

empresa tiene la siguiente demanda potencial:

Poblacion Global:
49°291.609

llustracion 31. Demanda Potencial

Fuente: Elaboracién propia

Segun datos del DANE (2015), en Colombia existen 49291.609 habitantes (Poblacion
Global). Como el target de Desing Forum son mujeres entre los 25 y 34 afios de edad, lo cual
corresponde al 15.56% de la poblacion global, DyF tendria un total de: 3°755.805 mujeres a
las cuales vender. Sin embargo, una de las variables de este target es que debe tener ingresos
entre 1'854.001 y 6°798.000 COP. Lo cual corresponde al 10.5% de la poblacion, por lo cual
la empresa tendria aproximadamente 394.360 clientes potenciales en en el territorio
Colombiano.
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Desing Férum podria llegar a tener una demanda real del 0.2%, lo cual corresponde a 789

clientes para el afio 2019.

6.4. Estimacién de compras

Tabla 9. Tabla de inversidon en mercancia

PRIMER PEDIDO DEL AflO CANAL ONLINE SEGUNDO PEDIDO DEL AflO
LINEAS DE COSTE | UNIDADES PRECIO |PROYECCIO LINEAS DE COSTE | UNIDADES
# PRODUCTO PROMEDIO |COMPRADA| COSTE TOTAL (MARGEN % | VENTA (N DE UNID.| INGRESQS PRODUCTO PROMEDIO (COMPRADA| COSTE TOTAL
UNITARIO 5 UNITARIO | VENDIDAS UNITARIO 5 CANAL OFFLINE
PRECIO |PROYECCIO
1 CAIMANES [ 5 5.395 675 3 3641625 200% 442 CAIMANES | § 5395 675 5 3641625 | VENTA |NDEUNID.| INGRESOS
5 1s.185 5 7153770 UNITARIO | VENDIDAS
2 HEBILLAS | & 3.579 255 5 912645 200% 5 10737 167 5 1793.079 | HEBILLAS | & 3579 255 5 012645 |5 16185 908 5 14.695.980
3 PEINILLAS | 5 2.322 35 5 1219050 |  200% 5 b966 344 5 2396304 | PEINILLAS | § 2322 525 5 1219080 |5 10057 43 5 3682791
4 DIADEMAS | 5 9.000 675 5 6.075.000 | 100% 5 27.000 442 5 11.934.000 |DIADEMAS | & 9.000 675 5 6075.000 |5 6966 706 5 491799
5 ESPEIOS |$ 2500 750 5 LE75.000 | 200% 5 7500 481 5 3682500 | ESPEIOS | & 2500 750 5 LE75.000 | 5 27.000 908 5 24.516.000
6 COLEROS |$ 4555 765 3 3484575 200% 5 13.665 501 5 6.B46.165 | COLEROS |§ 4555 765 5 3484575 |5 7500 1009 |5 7.567.500
7 CONGAS |5 5.444 765 5 4164660 | 200% 5 16332 501 5 B182332 | CONGAS |§ 5444 765 5 4164660 |5 13665 1029 |5 14061285
8 BANANAS | 5 4466 675 5 3.014550 | 200% 5 13398 442 5 5.021.916 | BANANAS | & 4466 675 5 3014550 |5 16332 1029 |5 16.805.628
9 TRINCHES | 5 3.333 248 5 826584 | 200% 5 999 162 5 1619.838 | TRINCHES | &  3.333 248 5 BSR4 |5 13398 908 5 12.165.384
10 PEINETAS | §  3.215 255 5 B19.82s 200% 5 0648 167 5 1610715 | PEINETAS | §  3.215 255 5 BI9BIS |5 999 334 5 3.339.666
1 MOJARRA |5 4333 675 5 2024775 200% 5 12999 442 5 5745558 | MOJARRA | 5 4333 675 5 2024775 |5 9645 343 5 3.308.235
PICO DE PICO DE
12 L0RO 5 4583 450 5 2062350 | 200% 5 13749 295 s 4055055 | LORD 5 4583 450 5 2062350 s 1298 908 S 11.803.082
PALOS PALOS
L CHINO 5 55 5 e 200% 5 999 17 5 1669.833 | CHINO s e =8 v ERE 5 13749 505 5 B31B145
TOTAL
6968 | S 31.870.554 CANAL 4563 6968 § 31870554 343
ONLINE $ 62.611.965 5 9999 5 3429657
RESERVA 2805 RESERVA 2405 9373 | § 128611359
TOTAL
CAMAL 9373
OFFLINE

Fuente: Elaboracién propia (2019)

La empresa suele realizar dos pedidos al afio que corresponde a 13.936 unidades de producto

al ano. De las cuales solo el 32.74% se destinan a el canal online.

En el primer periodo del afio se realiza una orden pedido de 6.968 unidades de las cuales se

toman 4.563 unidades para el canal online y las restantes (2.405) se dejan en stock para posibles

fluctuaciones en las ventas del canal offline. Posteriormente se realiza el segundo pedido del

111




afio, en el cual se le solicita al proveedor nuevamente 6.968 unidades unica y exclusivamente
para el canal offline que en total junto con la reserva de producto del primer pedido del afio da

un resultado de 9.373 unidades para la venta del canal offline.

6.5. Infraestructura

De acuerdo a lo anterior, es necesario saber cual es la inversién necesaria para iniciar este

proyecto en el canal online, a continuacion, se podra visualizar los costes fijos del mismo:

COSTE MERCANCIA | $ 31.870.554
COSTE P. WEB $ 3.640.000

COSTE TOTAL $ 35.510.554 | noner en marcha este proyecto es de $35°510.554

Como se puede observar la inversion inicial para

Dicha inversién se destinara para el primer pedido de stock de la empresa que tiene un coste

de $31°870.554 maés los costes de la pagina web que arrojan un resultado de 35°510.554.

Nota: Se decidio dividir los costes fijos, tanto en el canal off line como en el canal online.

Es decir, que al canal online solo le corresponde el 50% de los costes fijos que son los valores

que se observan en la tabla anterior.

112



7. ORGANIZACION

En el siguiente mddulo se dan a conocer los procesos internos de Desing Férum por medio
de organigrama. También se va a dar conocer el tipo de personal adecuado para la empresa,

junto con el respectivo manual de funciones para ejecutar el proyecto.

7.1. Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

L
'—
no: Aspectos legales tienda virtual, aspectos financieros e impuestos y calidad.
o .
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
o
)]
g Capacitacién y formacion del personal, incentivos y retribuciones variables por objetivos.
m DESARROLLO DE TECNOLOGIA
() Pdgina web- gestor de contenidos (Wordpress), software de inventarios, base de datos y
< de RRSS
gestor de 5
(a)]
E APROVISIONAMIENTO
(@)
< Adquisicién de productos, financiacién, inventario (ventas) y busqueda de proveedores
q P y busq P
secundarios.
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIO AL
INTERNA Empaque y embalaje EXTERNA Estrategias de CLIENTE
Recepcién de de mercancia, Gestién de pedidos comunicacion, Satisfaccion ss
ek o mantenimiento de  (recibir, procesar, posicionamiento cliente teléfono

la web y de salida). Informacién. anélisis y promocién RRSS, chat e E-

de inventario,

almacenamiento softwares. de ventas. mail. Garantias

llustracion 32. Cadena de valor

Fuente: propia
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La cadena de valor de Desing Forum se divide en dos. En la primera parte, se puede observar
las actividades de soporte donde se destacan actividades como: aspectos legales, financieros y

de calidad.

Posteriormente, se encuentra la segunda actividad clave que hace referencia a la gestion de
recursos humanos. Se destacan actividades como la capacitacion y formacion de los empleados,

incentivos y retribuciones variables por objetivos.

Otras actividades de soporte son las de desarrollo de tecnologia, que son relevantes para
poner en marcha este proyecto pues es necesario realizar una serie de actividades en la pagina
web mediante el gestor de contenidos Wordpress (entradas al blog, subir productos a la tienda
virtual, actualizar precios, etc.). Al mismo tiempo, la empresa necesitara un software de
inventarios para la gestion de este, un gestor de RRSS para programar las publicaciones en sus

redes y finalmente, una base de datos para ejecutar estrategias de Marketing y comunicacion.

Por ultimo, se observa las actividades de aprovisionamiento como por ejemplo, la
adquisicion de productos, financiacion por parte de los proveedores e inventario para ventas.
Una ultima y no menos importante, la busqueda de proveedores secundarios para no depender

de unos pocos.

Ahora bien, en las actividades primarias de la cadena de valor se encuentra en primera
medida la logistica interna. En esta actividad se maneja la recepcién de la mercancia,
almacenamiento y control de inventarios. Luego se destaca la logistica externa en la que se
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realiza la gestion de pedidos e informacidn de estos.

Adicionalmente, otras actividades primarias son las operaciones donde se destaca el
empaque y embalaje de la mercancia que ingresa y el mantenimiento de la pagina web y de

software.

Finalmente se destacan las actividades de marketing y servicio al cliente en la que Desing
Forum ejecutara estrategias de comunicacion y promocion de ventas. También seguira un
manual de servicio al cliente para lograr la satisfaccion de los mismos por medio de los

diferentes canales, teléfono, RRSS, chat y una politica de garantias.
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7.2. Organigrama

Venga,

INVERSIONISTAS

Clientes

_ Financiacion

o

llustracion 33. Organigrama

Fuente: Elaboracion propia

El organigrama de Desing Férum es no convencional. Como se puede observar es un
organigrama circular que permite a sus inversionistas tomar decisiones de una forma facil y
rapida, ya que se evidencia una mayor interaccion entre todas las areas que lo conforman. Esto
debido a que se eliminan las barreras y/o tiempos del flujo de informacion, lo que hace que la

gestion de los procesos sea mucho mas eficiente.
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Como se puede observar, el nucleo es el cliente, quien es la razén de ser de Desing Férum
Artesanias. En el segundo nivel se encuentran los inversionistas, quienes estaran a cargo de la
planeacion, control y organizacion de las diferentes areas que conforman el organigrama. En el
tercer nivel se pueden apreciar las areas de la empresa Compras, Operaciones y Marketing que

permiten el correcto desarrollo de la empresa.

El area de compras se enfoca en las relaciones con proveedores, financiacion con los mismos
y de los inventarios de mercancia que entra a la empresa. En cuanto al area de operaciones se
destaca la logistica que se enfoca en la preparacion de pedidos y las diferentes acciones que se
deben llevar a cabo para ofrecer un correcto servicio al cliente. Finalmente, el area de marketing,
que es el area encargada de las ventas en la tienda online, de gestionar los canales de distribucion

y ejecutar las estrategias de comunicacion y promocién de ventas.

7.3. Manual de funciones

Actualmente, las inversionistas Lucy Avila'y Luz Dary Bustos hacen las labores del area

de compras y operaciones respectivamente. Sin embargo, en caso de que en un futuro

desearan delegar sus funciones se esperaria tener personal con los siguientes perfiles:
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Tabla 10. Tabla de perfil jefe de compras

Perfil 1: Jefe de compras ﬂ
Di‘

Cddigo de referencia #001

Requerimientos:

e Experiencia minima de un afio en el sector de accesorios femeninos
e Mujer en edades dentro los 25-35 afios con francés B2

e Con pasién por lo que hace. Se valorara positivamente habilidades blandas

Actividades:

Comunicacion directa con los proveedores franceses, gestion de o6rdenes de pedido y
seguimiento del mismo.

e Supervisar la calidad de la mercancia que ingresa a la bodega, embalarla y almacenarla.

¢ Inventarios de la mercancia que llega o ingresa a la bodega

¢ Informes de la mercancia que ingresa a la bodega

e Pagos a proveedores, negociacion con proveedores y comunicacion directa con la agencia de

importacion.
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e Velar junto con el area de operaciones por la no rotura de stock

Fuente propia (2019)

Tabla 11. Tabla de perfil jefe de operaciones

Perfil 1: Jefe de operaciones ﬂ
>ol
D

Caddigo de referencia #002

Requerimientos:

e Experiencia minima de un afio en el sector logistico de Pymes
e Hombre o mujer en edades dentro los 25-35 afios

e Con pasién por lo que hace. Se valorara positivamente habilidades blandas
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Observaciones:

Gusto por el servicio al cliente

e Persona resolutiva

e Habilidades interpersonales

e Trabajo en equipo

e Conocimientos y habilidades informaticas (office) — Excel de nivel alto.
e Certificacion curso de logistica empresarial

e Buena presentacion personal

Actividades:

e Gestion y preparacion de pedidos online, seguimiento de los mismos.
e Atencion al cliente por las diferentes vias, PQRS que se presenten

e Servicio postventa mediante encuestas de satisfaccion

e Contacto directo con el operador logistico

e Informes mensuales de seguimiento.

Fuente propia (2019)
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Tabla 12. Tabla de perfil jefe de marketing global

Perfil 1: Jefe de Marketing Global ﬂ
Di‘

Cadigo de referencia #003

Requerimientos:

e Graduado en Marketing con enfoque en lo digital
e Experiencia minima de un afio en el sector retail femenino
e Mujer en edades dentro los 23-33 afios

e Con pasién por lo que hace. Se valorara positivamente habilidades blandas

Observaciones:

e Habilidades técnicas en Wordpress, buena redaccion y creatividad en la creacion de
contenidos

e Conocimientos bésicos de disefio

e Conocimientos en publicidad digital

e Trabajo en equipo

e Conocimientos y habilidades informaticas (office) — Excel de nivel alto.

e Buena presentacion personal
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Actividades:

e Creacion de contenidos para RRSS y blog de la pagina web

e Alimentar la tienda virtual de productos nuevos y eliminar los que ya estén agotados

e Buscar las mejores estrategias para implementar acciones de comunicacion y publicidad
digital

e Busqueda de clientes potenciales (distribuidores)

e Gestion de inventarios apoyando al area de operaciones

e Analisis de la competencia

e [nformes mensuales

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con los perfiles anteriormente mencionados, la empresa funcionaria perfectamente. Sin
embargo, a medida que la tienda virtual aumente sus ventas, seria necesaria la busqueda de un
auxiliar de marketing y publicidad que sirva de apoyo en las actividades que se describen a

continuacion:
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Tabla 13. Tabla de perfil auxiliar de marketing y publicidad

Perfil 1: Auxiliar de marketing y publicidad ﬂ
Di‘

Cadigo de referencia #004

Requerimientos:

e Graduado en Marketing y/o publicidad
e Experiencia minima de 6 meses en el sector del comercio electronico
e Hombre o mujer en edades dentro los 23-33 afios

e Con pasién por lo que hace. Se valorara positivamente habilidades blandas

Observaciones:

e Habilidades técnicas en Wordpress, buena redaccion y creatividad en la creacion de
contenidos

e Conocimientos avanzados de disefio en Photoshop e Illustrator

e Conocimientos intermedios de Google ads, Facebook ads e Instagram ads.

e Conocimientos de edicion de fotografia

e Conocimientos de edicion de video

e Trabajo en equipo
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e Conocimientos y habilidades informaticas (office) — Excel de nivel alto.

e Buena presentacion personal

Actividades:

e Creacion de contenidos para RRSS y blog de la pagina web

e Creacion de piezas graficas

e Edicion de videos y fotografias

e Creacion de campafias de publicidad online

e Alimentar la tienda virtual de productos nuevos y eliminar los que ya estén agotados

e Apoyar en la blusqueda de las mejores estrategias para implementar acciones de comunicacion
y publicidad digital

e Gestion de inventarios apoyando al area de operaciones

e [nformes mensuales

Fuente: Elaboracién propia (2019)
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8. FINANZAS

8.1. Estado de resultados proyectado y flujo de caja

Tabla 14. Estado de resultados proyectado y flujo de caja

cop
Inversién 35.510.554 Estructura Capital 35.510.554
Financiera Deuda -
Cuenta de Pérdidas y Ganancias
CcoP | 2019 2020 >2% 2021 »5% 2022 »B% 2023 »11%
Ventas 62.611.965 63.364.204 §7.057.415 72.422 008 80.388.429
Crecimiento 200 d 0 B, 00 G0
Coste sobre ventas - 31.870554 -32507965 - 33158124 -33.821287 -34497713
Margen bruto 30.741.411 31.356.239 33.899.290 38.600.721 45.890.716
495 495 51% 53% 57%
Costes fijos - 20.878.444 -20.357.613 - 20764765 -21.1B0.060 -21.603.662
Bodega (incluido servicios) - 5700000 - 5814000 - 5930280 - G.048886 - 6.169.863
Dominio y hosting - 140.000 |- 142.800 |- 145,656 |- 148560 |- 151.541
Internet y telefonia fija - 600000 - 612000 - 624240 - 636.725 - 649 459
inventarios -7.993.444 - 2158413 - B321581 - B488013 - BAST773
Creacidn de la web - 1.750.000
Material oficina - 300.000 - 306.000 - 312120 - 318.362 - 324730
Renowacicn Camara Comercic - 120.000 |- 183.600 |- 187.272 |- 191.017 |- 194 838
Publicidad online - 2400000 - 2448000 - 24960960 - 2546899 - 2507337
Impresora - 370.000
Empanues - 2040000 |- 2080800 - 2122416 - 2164864 |- 2208162
Otros gastos - 600000 - 612000 - 624240 - B36725 - 49 459
Computador 1.200 000
EBITDA 9.862.967 10.998.626 13.134.525 17.420.660 24.287.054
Amortizacian del Activo - - - - -
Gastos Financieros - - - - -
EBT 9.862.967 10.998.626 13.134.525 17.420.660 24.287.054
Impuesto sociedades
Beneficio Neto 9.862.967 10.998.626 13.134.525 17.420.660 24.287.054
Valoracién del Proyecto - Descuento de Flujos de Caja
Flujos de Caja | 2019 | 2020229 | 202135% 2022 >8% 2023 >11%
Inversion - 35.510.554
Flujo del proyecto (EBITDA) 0862967 10.998.626 13.134.525 17.420.660 24 287.054
Impuestos
Flujo de Caja Libre - 25.647.587 10.998.626 13.134.525 17.420.660 24.287.054
TIR Proyecto | 44% 40193 279
Flujos del proyecto 0862967 10.998.626 13.134.525 17.420.660 24 287.054

Fuente propia (2019)
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El crecimiento progresivo de las ventas sera gracias al aumento en el precio, aumento de

unidades vendidas y al esfuerzo de marketing realizado. Pues se implementaran estrategias de
marketing digital para aumentar la notoriedad de marca y captar clientes potenciales.
Esto se hard a traves de campafas promocionales en redes sociales, mediante sorteos de
productos y/o entradas a eventos feriales. Al mismo tiempo se ejecutaran estrategias SEO para
mejorar el posicionamiento organico de la pagina web, y una vez se tenga una base de datos, se
haran campafias de E-mailing. Los costes aumentaran en un 2% debido a la inflacion.

El punto de equilibrio de la empresa en el primer afio de ejecucion sera de $52°747.332

8.1.1. Costes y balance inicial

Tabla 15. Coste promedio de las lineas de producto

PRIMER PEDIDO DEL AfiQ
COSTE | UNIDADES
LINEAS DE

# PROMEDIOQ COMPRADA| COSTE TOTAL
PRODUCTO UNITARIO 5

[y

CAIMANES | 5 5.395 675 5 3.641625

2 HEBILLAS | $  3.579 255 5 912645
3 PEINILLAS | § 2322 525 § 1219050
4 DIADEMAS | §  9.000 675 5 6.075.000
5 ESPEJOS |§ 2500 750 § 1875.000
6 COLEROS |§ 4555 765 5 3.4B4575
7 CONGAS |5 5444 765 5 4.154.660
8 BANANAS | 5 4466 675 5 3.014.550
9 TRINCHES | §  3.333 248 5 B26.584
10 PEINETAS | & 3.215 255 5 B19.825
11 MOJARRA | 5 4333 675 5 2924775
12 PICO DE 5 4583 450 5 2.062.350

LORD
PALOS
CHIND

fary
i

3.333 255 5 849915

6968 § 31.870.554

RESERVA 2405

Fuente: Elaboracién propia (2019)
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Contemplando un escenario positivo, se venderian 4.563 unidades en el primer afio de ejecucior
del proyecto que corresponden aproximadamente a $62°611.965. Se establece que la empresa
podria llegar a 789 mujeres, que segun la encuesta realizada comprarian alrededor de tres veces
por afio. EI monto de unidades restantes 2.405 unidades quedarian como reserva para el stock del

canal offline.

e Balance inicial

Tabla 16. Balance inicial

ACTIVOS PASIVO

ACTIVOS CORRIENTES PASIVO A LARGO PLAZO

EFECTIVO $  5.500.000 |[TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO

MERCANCIA §  31.870.554

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES | $  37.370.554

ACTIVOS FUOS PATRIMONIO

TERRENO 5 - |caPITAL | $  50.870.554
CONSTRUCCION 5 -

VEHICULO 5 -

MAQUINARIAS g _

MUEBLES ¥ ENSERES $  1.500.000

EQ. DE COMPUTACION $  12.000.000

TOTALACTIVO FIIO 4 13.500.000

TOTAL DE ACTIVOS | $  50.870.554 |TOTAL PASIVO+PATRIMONIO | % 50.870.554,00

Fuente propia (2019)
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8.2. Indicadores financieros

Como se observa en el flujo de caja la empresa cuenta con una TIR del 44%, con lo cual se
puede inferir que el retorno de la inversion es mayor que la tasa del coste de oportunidad y hace
que este proyecto sea viable. En el flujo de caja también se puede observar que la inversion se

recupera en el 2021, es decir, en el segundo afio de la inversion.

En cuanto a la liquidez de la empresa se puede apreciar en el balance que, al no tener
pasivos, y utilizar recursos propios, tendria la capacidad de solventar las deudas futuras y / o

enfrentar imprevistos.

Ahora bien, en cuanto a la prueba acida, se puede observar que la empresa a pesar de no
tener pasivos, solo tiene disponible $5°500.000 en efectivo. Debido a esto se puede inferir que
la empresa posee poca holgura econdmica, pues es una cifra minima de dinero liquido que posee

la empresa.

Suponiendo que la tasa de rentabilidad minima fuese de un 10% se concluye que el indice

de rentabilidad es de 1.42, con lo que se deduce que de la inversion realizada se espera un

rendimiento aceptable.
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9. ESTUDIO LEGAL

En el siguiente apartado daremos a conocer el tipo de sociedad que mejor se adapta a las
necesidades de Desing Forum para su correcta constitucion y funcionamiento, de acuerdo a los
lineamientos exigidos por la Camara de Comercio de Colombia; y los respectivos permisos,

licencias e impuestos que se requieren una vez se inicie con la actividad en el canal online.

De igual manera, se sefialaran los requisitos que la empresa debera cumplir con respecto a
su operacién en el canal online y para desarrollar su actividad comercial acuerdo a lo en el
Estatuto del Consumidor colombiano, Ley 1480 de 2011 y en la Ley 527 de 1999, mejor
conocida como “Ley de Comercio Electronico”, la cual es importante observar, para tener claro

cuales son los lineamientos a seguir y operar acorde a la ley.

9.1 Constitucion legal de la empresa.

Actualmente la empresa funciona mediante establecimiento de comercio por persona
natural. Sin embargo, una vez consultado con las propietarias de Desing Forum y habiendo
revisado los diferentes tipos de sociedades existentes en la legislacién colombiana, la
SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA (S.A.S), regulada por la Ley 1258 de 2008,
es la sociedad que mejor se adapta a las necesidades futuras de Desing Forum, para la actividad

comercial que se desea desarrollar, de acuerdo a lo que se establece a continuacion:

La Sociedad por Acciones Simplificada, puede constituirse por una o varias personas
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naturales o juridicas, quienes solo seran responsables hasta el monto de sus aportes y no con el
patrimonio personal. En el contrato que firman las partes, se establece el pago de capital por
cada socio. Estos no estan obligados a tener una junta directiva, ni revisoria fiscal. Tienen total

libertad contractual para instaurar sus estatutos y clausulas que se ajusten a sus necesidades.

Los pagos en especie son permitidos en este tipo de sociedades siempre y cuando las partes
estén de acuerdo con su valoracion. De acuerdo con la investigacion realizada se pudo confirmar
que el gobierno nacional apoya a este tipo de sociedades otorgando descuentos en la matricula
mercantil, en los aportes de némina como, por ejemplo, los parafiscales, aportes que son
exonerados en el primer afio en un 100%, en el segundo afio un 75% Yy en el tercero un 30% y

asi sucesivamente hasta llegar a un descuento del 0%.

La camara de comercio ofrece la facilidad de constituir este tipo de sociedades online,

incluso ofrece una guia para la correcta constitucion que establece lo siguiente:

Toda SAS pueden constituirse mediante la inscripcion de cualquiera de los siguientes
documentos:

a) Mediante documento privado, autenticado, reconocido o con presentacion personal por
quienes lo firman como accionistas constituyentes. (Parrafo 1 articulo 5° Ley 1258 de 2008,
Articulo 40 Codigo de Comercio).

b) Mediante escritura publica de constitucion, cuando hay aporte de inmuebles (Paragrafo
2° Articulo 5°, Articulos 6°y 7°), o cuando los accionistas lo consideren de utilidad. Cualquiera

que sea el documento escogido debe contener los siguientes requisitos:
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* Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad 0 municipio).

» Razon social: seguida de las palabras Sociedad por Acciones Simplificada o SAS.

* Domicilio principal: ciudad o municipio elegido para desarrollar la actividad de la
sociedad. Si en el acto de constitucion se establecen sucursales se debe indicar el municipio
donde estaran ubicadas.

* Término de duracion: la SAS podra tener término de duracion indefinido. En todo caso, si
no se establece una vigencia definida el término de duracién sera indefinido.

* Enunciacion de actividades principales: las SAS permite establecer un objeto social
indeterminado. En todo caso, si nada se dice en los estatutos, se entendera que la sociedad podra
realizar cualquier actividad licita de comercio.

* Capital autorizado, suscrito y pagado: se debe expresar el valor de cada capital, indicando
la formay el término en que deberan pagarse. Para la conformacidn del capital se debe tener en
cuenta lo siguiente: Clase, nimero y valor nominal de las acciones. En caso de que la sociedad
sea beneficiaria de la ley 1780 de 2016, recuerde indicar la participacion o el porcentaje de cada
uno de los accionistas.

Si el capital pagado es cero pesos ($0), la Camara de Comercio de Bogota establece lo

siguiente:

Debera indicarlo en el documento de constitucion la siguiente informacion:

» El capital se pagara en los plazos establecidos en los estatutos. Este plazo no podra exceder
el término de dos (2) afios, recuerde indicarlo cuando exista una diferencia entre el valor del
capital suscrito y el capital pagado.

* Forma de administracion: Se debe establecer en los estatutos en forma clara y precisa la
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forma de administracion de los negocios sociales, con indicacion de las atribuciones y
facultades de los representantes legales y administradores.

* Nombre, identificacion y facultades de los administradores: Se debe designar, cuando
menos un Representante Legal.

» Nombramientos: indicacion del nombre, apellidos e identificacion de los representantes
legales, miembros de junta directiva (si esta creado el 6rgano en sus estatutos), revisores
fiscales, segun el caso.

* Clausula compromisoria: Esta clausula no tiene el caracter de obligatorio para efectos de
la constitucion, no obstante, es importante contemplarla en los estatutos toda vez que permite
administrar los conflictos sociales que puedan surgir durante el desarrollo de la actividad
empresarial respecto de la interpretacion de las reglas de administracién y manejo contenidas

en los estatutos sociales.

ESTATUTOS
El siguiente sera el contrato realizado entre socios, para la creacion de la Sociedad por

Acciones Simplificada S.A.S.

Desing Forum S.A.S, contara con una socia iniciando: Lucy Avila Mufioz, quien tendré una

participacion del 55% de las acciones y Luz Dary Bustos Avila con una participacion del 45%.

Los Estatutos de una Sociedad Por Acciones Simplificada estd compuesta por 10 apartados:
Denominacién de la sociedad.

Direccion y Administracion.

Duracion de la Sociedad.
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Estados Financieros y Dividendos.
Capital Social.

Acciones o Participaciones.

Disposiciones Varias, se establece una clausula compromisoria, donde se establece que
todas las controversias que ocurran durante la vigencia del contrato social e inclusive en el
periodo de disolucion y liquidacion de la Sociedad, entre los accionistas, o entre uno o varios

de ellos.

Objeto Social, que en desarrollo a lo previsto en el numeral 5, de la Ley 1258 de 2008, la
sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil licita, en el que se enuncia el objeto
principal de la prestacion del servicio, la Ley 1258 sera desglosada a continuacion sacado del

Congreso de la Republica (Congreso de la Republica, Actualizado el 2018).

LEGISLACION RELATIVA AL COMERCIO ELECTRONICO
Para que la tienda virtual siga los lineamientos de la ley, es necesario contar con un Registro
Unico Tributario (RUT) o Un Numero de Identificacion Tributaria (NIT). Para que este pueda

ponerse en marcha es necesario contemplar los siguientes aspectos legales:

Registrar la tienda virtual como establecimiento de comercio

De acuerdo con lo estipulado en el articulo 91 de la Ley 633 de 2001, “Todas las paginas
web y sitios de internet de origen colombiano que operan en el Internet y cuya actividad
econdmica sea de caracter comercial, financiero o de prestacion de servicios, deberan
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inscribirse en el Registro Mercantil”. Por esta razon es imprescindible que Desing Forum

Accesorios Artesanias esté inscrita en el Registro Mercantil de Colombia.

Conocer y respetar los derechos del consumidor

Desing Forum debera estar informada de lo contemplado en Estatuto del Consumidor Ley
1480 de 2011. Dicha ley fue creada con el objetivo de proteger, promover y garantizar la
efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi como amparar el respeto

a su dignidad y a sus intereses econémicos.

Teniendo en cuenta lo anterior, es importante brindar informacion clara y adecuada a los
consumidores sobre los productos a comercializar como por ejemplo el precio, la garantia, el
derecho al retracto, etc. Para de esta forma no incitar a la confusién y que los consumidores

hagan una buena eleccion.

Informar en el sitio web como funciona el negocio

Desing Forum debera proporcionar informacién clara con respecto a cémo funciona su sitio
web, ya que los usuarios deberan tener clara la informacion con respecto a:

El aviso de legalidad: En este aviso se determina quién es la persona con la cual se esta
contratando los productos y/o servicios y cuales son los términos y condiciones de uso de la

tienda virtual.

Las condiciones generales de venta: Se debe explicar en detalle como es el proceso de
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ventas. Los consumidores deben tener claro dicho proceso antes de realizar alguna compra.

La politica de cookies: Desing Forum estara en el deber de explicarles siempre a sus clientes
para qué se instalan las cookies y qué hacen dichos datos. Esto no es obligatorio en Colombia
pero es importante mencionarlo ya que en algunos paises es un item necesario por la proteccion

de datos personales.

4 Establecer Una Politica De Privacidad

Como se dijo en el anterior apartado, en la actualidad es primordial proteger los datos
personales de las personas. Por ende, las politicas de privacidad se deben incluir en algin
espacio de la pagina web, pues la empresa manejara datos sensibles de los clientes y estos deben
saber y estar informados que hara la empresa con los datos recogidos. Ya Que asi lo contempla
la Ley 1581 de 2012, norma que indica que los datos personales estan protegidos bajo los
principios de circulacién restringida, caducidad, finalidad y seguridad.

5. Informar sobre los precios y sus impuestos

Desing Forum estara en la obligacion de reflejar claramente el precio del producto, asi como
los impuestos que estos incluyen, como por ejemplo el IVA. Si son productos que no tienen
IVA de igual forma debe reflejarse en motivo por el cual no tiene IVA incluido.,

6. Capacidad para contratar

Desing Forum debera verificar que la persona a la que le vende sus productos tenga
capacidad juridica para hacerlo, es decir que pueda contraer derechos y obligaciones. La
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empresa validara su existencia a traves de las herramientas online de la Camara de Comercio
de Bogota. Si se tratara de una persona natural Desing Forum verificara si es mayor de edad

mediante la aportacion del documento de identidad.

7. Claridad en la politica de devoluciones y envios

Desing Forum debera aportar informacion clara acerca de los gastos que conlleva la compra
de sus accesorios. Si incluye o no los gastos de envid y si no los incluye, informar el coste
correspondiente al transporte de dicha mercancia.

Al mismo tiempo informara por medio de su web su politica de devoluciones y si existe 0
no un recargo asociado a la devolucion y si dicho recargo corre a cargo de la empresa o del

cliente.

8. Tener en cuenta la ley de comercio electronico

Desing Forum tendra en cuenta la Ley 527 de 1999, relativa al Comercio Electrénico en
Colombia, la cual establece que todas las ofertas, 6rdenes de compra en linea, facturas via
mensaje de datos o cualquier otra comunicacion electronica relacionada con el comercio tienen
total validez y obligan a las partes a que se comprometan a través de ellas, tal y como se hace

con un soporte fisico o impreso.

Registro de marca
Al indagar con las propietarias de Desing Forum Accesorios Artesanias, se pudo identificar
que la empresa no cuenta con el registro de su marca, DyF Carey Ecologico.
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Las propietarias indican que no es necesario patentar ningun disefio, ya que sus proveedores
cuentan con la patente de los disefios a nivel internacional y su empresa solo se dedica a
comercializarlos. Dicho esto, se sugiere a las propietarias de la empresa registrar su marca por
lo menos a nivel nacional, que es finalmente donde operan actualmente.

Al hacer la investigacion pertinente para conocer el proceso y los requisitos establecidos
para el registro de marca en Colombia, se evidencia que es necesario la ejecucion de 4 procesos:

1. Realizar una busqueda de antecedentes marcarios, con el objetivo de verificar que la
marca DyF Carey Ecoldgico no esté registrada.

Dicha basqueda se realizé a través de la herramienta de la Superintendencia de Industria y
Comercio (SIC), en el apartado de busqueda de signos distintivos. En la cual se pudo confirmar

gue no existe ninguna marca registrada con el nombre y logo que se pretende registrar.

A continuacion, se podra observar el resultado de la busqueda:

- . .
I_r‘ Industria y Comercio 3;
| SUPERINTENDENCIA

IMICIO > Buscar Signos Distintivos ane

G 13 e T7-00 gl 1, 3, 6, 5, 6, 7w 10 PR (STHSETO0M . Call ennier: (571 SSCHMD0 Lisea praluily nacknal iriB0d-910185
i B 8Pl ke g Bageth [ G - G

llustracion 34. Busqueda de signos distintivos.
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2. El segundo paso es pagar las tasas oficiales establecidas por la Superintendencia de
Industria y Comercio. Dicha tasa tiene un costo de $925.000 Pesos Colombianos (COP)

por ser de primera y Unica clase.

3. El tercer paso es diligenciar el formulario de solicitud de registro de marca. En el cual

debe figurar, los datos del solicitante de la marca:

La denominacion de la marca a registrar

e Laclase de la Clasificacion Internacional de Niza a la cual pertenecen los productos
0 servicios a identificar.

e La descripcion de los productos o servicios a identificar con la marca, en forma

detallada.

4. El dltimo paso a realizar, es el anexo de los documentos requeridos por la SIC:

Recibo de pago de las tasas

Arte o logo de la marca a registrar.

Es aconsejable que la empresa lo realice por intermedio de un abogado para que dicha

gestion sea efectiva.

Cabe resaltar que una vez realizado y aprobado este tramite, Desing Forum Accesorios

Artesanias podra disfrutar de una serie de beneficios tales como:
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La realizacion de dicho trdmite es una notificacion a todo el pais de que la marca
ha sido registrada por la Desing Forum Accesorios Artesanias.

Le da la propiedad legal a Desing Forum Accesorios Artesanias sobre su marca,
con el derecho exclusivo a usarla.

Es un plus ante la competencia, pues previene la competencia desleal y la
usurpacién de marcas.

Permite que sus consumidores identifiquen sus productos y/o que los diferencien
de algun producto igual o semejante.

La marca puede llegar a ser mas valiosa que los activos actuales de la empresa.
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10. IMPACTOS

10.1 Analisis general del sector

Desing Forum esta identificado con el codigo CI1U 3290 (Otras industrias manufactureras).
Partiendo de que los productos del proyecto en mencion son articulos para vestir que van de la
mano con el sector de la moda, se analizaran algunos datos relevantes del mismo, con el fin de

conocer como esta el mercado en la actualidad.

Segun la Camara Colombiana de la Confeccion y Afines (CCCyA), el sector textil es
considerado como uno de los &mbitos econdmicos mas importantes del pais. En primer lugar
porque genera 1.6 millones de empleos y en segundo lugar, porque es un dinamizador del
Producto Interno Bruto (PIB). Sin embargo, en los Gltimos afios se ha evidenciado un declive
en las ventas que ha producido una crisis en el sector. Esta situacion ha puesto en alarma al

gobierno nacional, ya que su deber es proteger la industria nacional.

Dicha crisis se debe al alto nivel de contrabando que ingresa al pais, los productos chinos, el
dumping y diferentes condiciones arancelarias dispuestas en los Tratados de Libre Comercio
(TLC), como el firmado con Estados Unidos. En este panorama se observan falencias y
limitaciones competitivas, pues estamos en desventaja en temas de infraestructura, mano de
obra de calidad y altos costes de energia. A causa de esto, los empresarios le han propuesto al
gobierno imponer barreras arancelarias de un 40% a los productos textiles que provengan del
extranjero. Esto se ve coherente, pues de una u otra forma los empresarios deben sobrellevar
esta situacion de desventaja competitiva que pone en peligro no solo el ingreso nacional, sino

la estabilidad laboral de gran parte de la poblacion colombiana.

De esta forma, aunque este sector es relevante para la economia de nuestro pais, salir de la
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crisis costara tiempo. No obstante, el estado ha decidido apoyar esta industria, pues el Plan
Nacional de Desarrollo decidio imponer un arancel del 37.9% para las importaciones de textiles.
Esta accion se ve con buenos 0jos, pues se observa la buena voluntad del gobierno por intentar

que este sector tan significativo para el pais se reponga y salga de esta situacion de crisis.

El sector de la moda en Colombia es atractivo para la inversion extranjera

De acuerdo con el portal oficial de inversion en Colombia, la industria textil es un sector

atractivo para invertir por las siguientes razones:

o Es uno de los sectores mas dinamicos de la economia colombiana, pues en el 2017
el sector Textil y de Confeccion represento el 6% del PIB industrial. También se
estima que la produccion de confecciones proporciona cerca del 70% del empleo
de la cadena.

o Las exportaciones en el 2017 registraron un valor de US$921 millones.

. Es un sector que cuenta con un tejido empresarial amplio, con 1.333 empresas
exportadoras llegando a 107 paises del mundo.

o Este sector en Colombia es conocido por su alta calidad, mano de obra y disefios
exclusivos.

o Existe una alta diversidad de productos.

o Es un sector que cuenta con entidades de apoyo como el Cluster Textil y
Confeccion, la Camara sectorial de la ANDI, Inexmoda, ProColombia, Sena, entre

otros.
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o El SENA cuenta con multiples programas especializados para el sector textil y

confecciones con cobertura nacional.

Lo anterior son las ventajas expuestas por el portal de inversion en Colombia. Segun
datos del Banco de la Republica (BR), la llegada de capital extranjero a nuestro pais se disparo
en el primer trimestre de 2019. Se recibio un total de 3.335 millones de dolares, cifra que supero
al trimestre de 2018 en 1.355 millones de dolares. Lo més interesante de todos estos datos es
que la industria manufacturera fue el segundo sector que mas inversion recibid. Segln registros
del BR, dicho sector obtuvo un 15.4% de inversion extranjera directa. Se podria inferir que es
un sector con potencial. Si el gobierno promoviera su desarrollo competitivo ayudandoles a
superar las debilidades que enfrentan como por ejemplo: la mano de obra de calidad, la baja
tecnificacion y los altos costes de servicios para la produccion, el pais tendria la posibilidad de
hacer crecer su economia y quizas llegar a ser un sector competitivo y fuerte en el mercado

internacional.

Analisis Economia Colombiana y el subsector - Prendas para vestir

Ahora bien, en cuanto a la economia nacional, segun portafolio.co en el primer trimestre del
2019, la economia colombiana obtuvo un PIB del 2.8%. En lo que respecta al subsector de
prendas para vestir o complementos, se observa un crecimiento en el volumen de las ventas de

un 6.75% con respecto al 2018 (segun cifras de EuroMonitor 2019).

Este crecimiento se constata en la Encuesta Mensual Manufacturera (EMM), realizada por
el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE). En dicha encuesta se

evidencia un crecimiento constante del subsector, ya que la produccién de las prendas de vestir
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crecio en 1.3% en el 2018, aportando de esta forma un 1.13% al PIB nacional. Por esta razon,
el negocio y nicho al que se dirige Desing Forum, tiene la oportunidad de abrirse al mercado y

beneficiarse del crecimiento que se esta presentando en los ultimos afios.

Situacion positiva del Comercio exterior en el subsector de prendas para vestir

El comercio exterior de este subsector también experimentdé un crecimiento en las
exportaciones del 15,29% en el 2018 con respecto al afio anterior. Y en cuanto a las
importaciones, se observd un crecimiento del 11,9% respectivamente, segun cifras de

Euromonitor 2018.

Segun las proyecciones, se espera un crecimiento continuo en los préximos afios, que se vera
impulsado por la necesidad que tienen los consumidores de tener un estilo personal y un deseo
de sequir el ritmo de las ultimas tendencias de la moda. Prueba de ello es que empresas lideres
como H&M estén apostando por ofrecer accesorios para el cabello a costes bajos, y asi competir

con la competencia local. De esta forma se logra captar a un target mas joven.

Debido al cambio de los patrones de comportamiento de los consumidores, se espera una
expansion de los canales de venta, pues para el gobierno es una prioridad el facil acceso a
internet. Esto segun el analisis general de este sector, realizado por Euromonitor 2019. El
estudio establece que las generaciones como los Millenials y Generacién X han cambiado sus

patrones de compra, demostrando una preferencia por las compras en linea [JPLB1] .

Finalmente, tal y como lo menciona el articulo ¢Hacia dénde va el comercio electrénico en
20197, publicado por la Cadmara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE), el E-Commerce

es un activo valioso para el pais. Esto debido a que representa un 1.5% del PIB nacional. Es una
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industria que tiene un gran potencial de crecimiento, lo cual favorece a las empresas como
Desing Forum que piensan adoptar este canal para aumentar sus ventas y expandir su mercado

a nivel nacional.

Apoyo del gobierno para proyectos relacionados con el comercio electronico

El plan de desarrollo contempla lo que se conoce como “El Pacto por la transformacion

digital de Colombia: Gobierno, empresas y hogares conectados con la era del conocimiento”.

Este pacto tiene trazados los siguientes objetivos:

1. Crear las condiciones adecuadas que permitan la masificacion de las TIC en el cual se
busca mejorar en cuanto a infraestructura, fondos y normativa el sector TIC en

Colombia, y encontrando un enfoque hacia las tendencias del comercio electrénico.

2. Empoderar a ciudadanos y hogares en el entorno digital para reducir la brecha digital,
permitiendo que los colombianos tengan acceso a las habilidades digitales basicas,
herramientas, aplicaciones y contenidos necesarios para ser productivos a la hora de
solucionar sus problemas. Acceder a transacciones de comercio electronico, generar

ingresos y desarrollar sus actividades del dia a dia.

3. Acelerar la inclusién social digital, que tiene como fin centrarse en las zonas con menos
acceso a internet y en fomentar la educacion con programas como Computadores para

Educar (CPE).
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Dentro de las estrategias y programas para incentivar el comercio electronico y remover las
barreras tecnoldgicas, se identifican: facilitar la comercializacion de bienes y servicios en linea,
simplificar los tramites relacionados con comercio electrénico, fomentar el desarrollo de las
redes de pago de bajo valor, promover el acceso de nuevos agentes al sistema de pagos
electronicos, transferencias y del comercio electronico transfronterizo, e impulsar al desarrollo

armonico del comercio electrénico con la normativa aduanera.

Ademas de esto, el Ministerio de [JPLB2] Comercio Industria y Turismo y sus entidades
adscritas como Pro Colombia y Colombia Productiva, han creado dos plataformas: Compra lo
nuestro y Colombia a un Clic con el fin acercar a los empresarios colombianos a nuevos canales
de venta, y de esta forma consolidar negocios. Todo esto para apoyar el sector del E-Commerce.
Por otro lado, el Ministerio de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC), cred
el observatorio de comercio electronico y la Red Nacional Académica de Tecnologia Avanzada
RENATA, que busca monitorear el comportamiento econémico del pais, determinando los
efectos positivos en la competitividad de las empresas. Esto permite al gobierno tener una gran
fuente de informacion con respecto a la medicion y analisis del comportamiento de las compras
en linea del pais. Este tipo de proyectos motivan a las empresas del pais a adoptar los canales

digitales en su negocio y aumentar sus ventas a nivel nacional e internacional.
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Impacto positivo del comercio electronico en el pais

Segun el reporte de industria, publicado por BlackSip, el E-Commmerce en Colombia es un
canal que viene creciendo de manera constante. Colombia es uno de los paises con mejor
prondstico en lo que respecta a Latinoamérica, ya que los consumidores estan comprando cada
vez mas online, por comodidad, facilidad y mayor oferta de productos. Se estima que el E-
Commerce representa alrededor de 1.5% del PIB en Colombia, mientras que el sector de la

moda aporta un 1.13%.

Este informe permite apreciar que el sector de la moda ha tenido un crecimiento del 35,1%
entre 2015-2016, mientras que el subsector de los accesorios personales tuvo un crecimiento
del 31,7% en el mismo periodo. Se proyecta un crecimiento del 19,1% y un 32,7%

respectivamente entre 2016-2021.

Desde alli, el sector de la moda a pesar de que atraviesa un periodo de transicién, es un
dinamizador de nuestra economia y muestra proyecciones positivas. Es por esto, que el gobierno
ha mostrado su apoyo con diferentes acciones como barreras arancelarias para proteger la
industria nacional, programas para incentivar el acceso a internet de la poblacién colombiana y
herramientas para activar y promover el comercio electrénico de las empresas. Esto es positivo,
pues se evidencia el empefio del estado por activar la economia de este sector, y al mismo
tiempo, el esfuerzo por avanzar en temas de transformacion digital, que como es evidente es el

futuro de un mercado cada vez mas globalizado.
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10.2 Impacto Regional

Caracteristicas de la localizacion de la bodega de Desing Forum

La empresa cuenta con una bodega ubicada en el noroccidente de Bogota, en la localidad de
Fontibon. Esta rodeada de fabricas y hogares de clase media. La cercania al aeropuerto
internacional y a la zona franca, hacen que sea un lugar predilecto para la empresa, ya que sus
productos son importados desde Francia y llegan exclusivamente alli para su respectiva
nacionalizacion. Cuenta con excelentes vias de acceso, entre ellas la calle 13, las avenidas
Ciudad de Cali y La Esperanza, la Calle 26 y la avenida Boyaca, lo que permite tener una
ventaja desde el punto de vista logistico para transportar la mercancia en la ciudad o distribuirla

a nivel nacional.

Bogota ofrece el clima perfecto para dar a conocer los productos de Desing Férum. Esta es
la ciudad con mayor namero de ferias a las que asiste la empresa y gracias a ello se da a conocer

la marca y el nuevo canal de ventas que ha adoptado la empresa.

En Colombia, actualmente no registran gremios relacionados con los accesorios para el
cabello o accesorios para vestir, pero si existen gremios de la moda como CEDEMODA,

INEXMODA, y gremios empresariales como ANDI y ACOPI.

Con respecto a CEDEMODA (Corporacion Centro mundial de la Moda), su fundacion fue
en el afo 2006 y es el ente creador de la feria Moda para el Mundo. Esta integrada por 45
empresas fabricantes de confeccion, textiles e insumos, quienes son mayoristas en la ciudad

de Medellin y proveen el mercado de moda masiva al pais. Tienen como mision agremiar y
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representar los intereses de las empresas que ofrecen bienes y servicios del sector textil.

INEXMODA, por su parte, es una institucién privada sin animo de lucro, conformada por
productores, disefiadores, consumidores, empresarios, instituciones educativas, medios de
comunicacion y gobierno, para conectar a los actores del sistema de la moda y de esta forma

transformar y fortalecer la industria, promoviendo su crecimiento y desarrollo [JPLB3] .

En cuanto a los gremios empresariasariales, se identifica la ANDI, que es la Asociacion
Nacional de Empresarios de Colombia, una agremiaciéon sin animo de lucro. Su objetivo
principal es difundir y propiciar los principios politicos, econdmicos y sociales de un sano
sistema de libre empresa. Actualmente, esta integrado por un porcentaje significativo de empre
sas pertenecientes a sectores como el industrial, financiero, agroindustrial, de alimentos,
comercial y de servicios, entre otros. Finalmente, ACOPI, es una organizacion gremial que tiene
como objetivo fomentar el desarrollo del sector de la pequefia y mediana empresa. Agrupa a las
microempresas formales y a las pequefias y medianas empresas de los diferentes sectores

productivos.

En la siguiente ilustracion, se puede observar las empresas mas representativas y reconocidas

en cuanto al sector de los accesorios de vestir. Estos tienen la mayor participacién en cuanto a

cuota de mercado se refiere a nivel nacional.
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Geography Category Company Name Data Type

Colombia Apparel Accassories Inditex, Industria de Disefio Textil SA Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Studio F SA Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Cueros Velez SA Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Arturo Calle SAS Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Punto Fa SL (Mango) Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Permoda SA Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessaries Comercializadora Baldini SA Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Nalsani SA Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Vivarte SAS Retail Value RSP
Colombia Apparel Accessories Forever 21Inc Retail Value RSP

10,1
9,7
9,6
8,8

2,1
2,0
1,8
1,7

lustracién 35. Empresas con Mayor cuota de mercado en Colombia

Fuente: Euromonitor (2019)

Dentro de las principales compafiias se encuentran Inditex, empresa espafiola y reconocida
a nivel internacional. La produccién de sus productos es netamente industrial y realizada en
paises como Espafia, Portugal, Marruecos, Turquia, India, Pakistan, Bangladésh, Vietnam,
Camboya, China, Brasil y Argentina. Studio F, marca colombiana reconocida por ofrecer las
ultimas tendencias de moda adaptadas a la silueta de la mujer latina, con produccién nacional

y con un nivel de exportaciones importante a paises de Latinoamérica.

Ninguna de estas marcas se centra en el nicho al que se dirige Desing Forum: accesorios para
el cabello. Estos productos tienen un valor agregado y diferencial: el sentido social, pues son
bienes sustitutos de los accesorios elaborados con el caparazon de la tortuga de carey.
Adicionalmente, uno de los atributos que destaca frente a los demas accesorios del mercado, es
su pais de origen Francia, catalogado como uno de los paises mas importantes de la moda a
nivel internacional. Es por esto que Desing Forum puede ofrecer disefios elegantes, exclusivos

y de calidad apreciados y muy bien aceptados por su publico objetivo.
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Por esta razdn, se podria inferir que se tiene una gran oportunidad para ingresar al mercado

mediante un canal online, que supone menos costes comparado al canal tradicional.

Impacto Social

A nivel de generacion de empleo, Desing Forum actualmente genera 5 empleos directos: 3
vendedoras en el canal tradicional (eventos feriales) quienes se encargan del asesoramiento en
el punto de venta fisico y realizacién de inventarios. Todas ellas son madres cabeza de hogar
sin ningun tipo de titulacion de educacion superior y solo poseen el bachillerato académico.
Pero sin embargo, cuentan con unas habilidades comunicativas y de persuasion innata y

necesaria para la realizacion de su trabajo.

Los dos cargos directivos son desempefiados por las fundadoras de la empresa, quienes se
encargan de la gestion logistica operativa, gestion contable y administrativa. Ambas sin ningun
tipo de titulacion de educacion superior. En cambio, ellas poseen una amplia experiencia de

empleos anteriores que les permite gestionar de manera Gptima su microempresa.

Con la evolucion y transformacion digital de la empresa se incluiria al equipo una persona
mas quien se encargara del area de Marketing Digital. Por ende, la empresa generaria un total
de 6 empleos directos en su canal tradicional y digital [JPLB5]. Este perfil seria una profesional
graduada en Marketing con un enfoque en lo digital, experiencia de por lo menos un afio en el
retail femenino, con ciertas habilidades técnicas y personales. El perfil completo se encuentra
en el moédulo 7 del presente proyecto.
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En cuanto a los empleos indirectos se pueden considerar entre 3 y 5 empleos [JPLB6] maés,
ya que es necesario la contratacion de transporte de mercancia, personal que arme el mobiliario

de los eventos feriales y personal dedicado a la importacion de mercancias.

Programa de cualificacion

Ensefiar e informar a los empleados acerca de la empresa y los conocimientos técnicos de
los productos que ofrece Desing Férum, sus beneficios, diferenciales y sentido social que tiene

la actividad que desempefia la empresa, ademas de la importancia de la misma en la sociedad.

Se realizara con material audiovisual y de forma presencial en los periodos de capacitacion
establecidos por la empresa, que buscan fortalecer sus habilidades en el uso de herramientas
tecnoldgicas para la realizacion de inventarios (Software de inventarios, Excel, Word, etc).
Desarrollar una cultura de servicio al cliente en la que se compartan los protocolos a seguir en
cada situacion que se presente. Atender de la mejor manera posible las incidencias de los
consumidores. Ensefiar inglés basico, necesario para atender a clientes provenientes del

extranjero y que no dominen la lengua espafiola.

Con este programa los empleados, ademas de saber desempefiar su cargo de trabajo, podran

tener el beneficio de adquirir conocimientos técnicos, tecnoldgicos y comunicativos que aportan

un valor a su vida profesional.
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Se estableceran alianzas con ONGs que tengan como objetivo la preservacion de la tortuga
de carey. Dicha alianza se convertira en una contribucion econdmica por parte de Desing Férum
como muestra de apoyo a la labor que se realiza. Esto serd beneficioso para las ONGs pues
tendran mayor presupuesto para desempefiar sus actividades y también para Desing Forum, ya

gue es una estrategia de responsabilidad social corporativa.

Impacto Ambiental

Para el proyecto, es importante tener en cuenta la Ley 356 DE 1997 y el Decreto 1608 (de
julio 31 de 1978), que se enfocan especialmente en la proteccion y conservacion de las especies

animales.

De un lado, la Ley 356 DE 1997, “por medio de la cual se aprueban el Protocolo relativo a
las areas y flora y fauna silvestres especialmente protegidas del Convenio para la Proteccién y
el Desarrollo del Medio Marino de la regién del Gran Caribe".Por otro, el Decreto 1608 (de
julio 31 de 1978)”Por el cual se reglamenta el Codigo Nacional de los Recursos Naturales
Renovables y de Proteccién al Medio Ambiente y la Ley 23 de 1973 en materia de fauna
silvestre. El Presidente de la Republica de Colombia, en ejercicio de las facultades que le

confiere el numeral 3° del articulo 120 de la Constitucion Nacional”.

Las anteriores normas constatan la necesidad de proteccion que tienen las especies animales
en Colombia, entre ellas, la tortuga de carey. Segun un articulo del Espectador titulado “La
campana que intenta salvar a la tortuga carey de la extincion”, estos animales, son una de las
especies mayormente afectadas y que esta en peligro critico de extincion. Esto debido al trafico
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masivo de su concha para realizacion de artesanias elaboradas a base de su caparazon.

Por esta razon, es importante la creacion de proyectos como el de Desing Forum, porque son
iniciativas que ofrecen al mercado una solucion inmediata. Esto debido a que sustituye este tipo
de artesanias por productos similares en cuanto a color, con un mejor disefio, calidad y

durabilidad que las propias artesanias hechas en carey natural.

En el mercado colombiano ya existen empresas que promueven la preservacion de la tortuga
de carey. Sin embargo, no existe una empresa con sentido social como Desing Forum, que
venda productos sustitutivos a los accesorios en carey natural, materia prima que se saca del
caparazon de la tortuga de carey, y que la tiene en via de extincion. Al respecto, Desing Férum
planea colaborar a corto plazo con la Fundacién Tortugas, organizacién sin animo de lucro

comprometida con los recursos naturales, biodiversidad y el desarrollo sostenible de Colombia.

A largo plazo se podria valorar la colaboracion con otras ONGs como WWF, que es una de
las organizaciones conservacionistas mas reconocidas a nivel mundial. Dicha organizacion se
preocupa por la conservacion y proteccion de las especies animales del mundo. Y quizas con la
Fundacion Omacha, organizacién creada con el fin de conservar la fauna y ecosistemas

acuaticos y terrestres de Colombia.

Uno de los puntos diferenciadores y de valor agregado para el mercado que tiene Desing
Forum, es que es una empresa que comercializa accesorios provenientes de Francia. Sus
productos son percibidos por los consumidores colombianos como un producto de calidad al
ser un producto europeo. Ademas de este simbolo distintivo, Desing Férum ofrece una
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alternativa para promover la conservacion de la tortuga de carey en Colombia. Esto debido a
que sus productos son un sustituto a los bienes que provienen del caparazon de la tortuga de

carey, especie en via de extincion.

Otro aspecto esencial para el proyecto es el proceso de trazabilidad del producto desde su
extraccion de materias primas hasta su distribucion a Colombia. El proceso inicia con la
extraccion del caucho, que consiste en rajar parte del tronco del arbol de la goma (sin dafiarlo
en absoluto). Este liquido es almacenado en recipientes para posteriormente ser sometido a
produccidn y poder convertirlo en laminas de colores, que posteriormente, son sometidas a altas
temperaturas y moldeadas a base de calor (para obtener el producto final). Luego, se almacena
provisionalmente para, en poco tiempo, poder ser despachado a paises del continente americano
como Colombia. Una vez despachado el producto, se nacionalizay se transporta hasta la bodega

del cliente final. A continuacion, una ilustracion que refleja dicho proceso.

> I
v
<

lustracion 36. Trazabilidad de los productos de Desing Forum

Fuente: Propia
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Es de resaltar que el proyecto esta por involucrar un proceso de importacion para Desing
Forum, el cual se describe en el modulo 5. El proceso inicia bajo una orden de pedido generada
por la empresa que se envia por via telematica al proveedor en Francia y posteriormente, el
proveedor en Francia produce y despacha el pedido via maritima. Una vez nacionalizada la
mercancia en la aduana colombiana, se envia por via terrestre hasta la bodega de la empresa en
Bogota. Alli se almacena en lineas de producto y se distribuyen los diferentes productos al canal
de venta correspondiente (ferias, canal online y/o distribuidores) y finalmente llega al

consumidor.

Desing Forum se beneficia del Acuerdo Comercial (Tratado de Libre Comercio) que existe
entre la Unién Europea y Colombia. Prueba de ello es que las restricciones a la importacion son
practicamente nulas para productos como los accesorios para el cabello, tal y como lo demuestra

la siguiente ilustracion tomada de Trade Wizards.

Welcome Universidad Santo Tomas | Help | Home | Sign Out ‘7’
TRADE WIZARDS (Consultoria en Logistica y Comercio Internacional, TW_USER) £ - LCI
& 7
Clasificacion =~ Coste de aterrizaje Documentacion  Transaccion  Utilidades
Controles de importacién
F: ging - -
Reglos de
fese T || pais de importacién Colombia pais de fabricacién  Francia
(S Ol ~ || Pais de exportacion  Francia Fecha de importacién 21-Jul-201%
Areas recientemente vistas | | Importar Ndmero HS 9615110000
Clasificacién Rulin ... T
NOSOTROS Descripcion de HS ',::222 PR e O (2 T (T (P S e (e T 2 T . T e T T s 7 4 2 e
ucho o pléstico endurecido
Tipo de control Resultado
Embargo/Sanction @ 1o controis
Prohibicién @ o controis
Licencias, Permisos, etc. @ 1o Controis
ADD / CVD @ 1o Contros
Cuota absoluta @ 1o controis
Cuota arancelaria @ o controis
Otros controles @ 1o Controis
Global Notes
Elm propiadaments por los fb ante: de material de embalaje de maders que s
con, in o estpulado o de sanidad vegelal Estos estén frrmdd
o E o, 55 e S farmided & 1o Loy dc Combete Aaricals ¥ Cuarertens

lustracion 37. Controles de nacionalizacion para productos de Desing Forum

Fuente: Trade Wizards
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En lo que respecta a tasas 0 impuestos para este tipo de productos, se establece que la
importacion debe asumir unos costes de derecho de aduana de un 7.30% del valor CIF de la

mercancia, y un impuesto adicional del 19%, tal y como se observa en la siguiente ilustracion.

Welcome Universidad Santo Tomas | Help | Home | Sign Out '7’
TRADE WIZARDS (Consultoria en Logistica y Comercio Internacional, TW_USER) i ) LCI
& 7
Clasificacion Controles = Documentacion = Transaccion = Utilidades &7 s

Nota rapida

Favoritos 20regsr psging - Versign imprimible
Informes favoritos =

Kreas recientemente vistas - | | Pis de importacion

Clasificacién Rulin .. FEDd s

NOSOTROS Importar Namero HS

Importar HS Descripcién P! s para el cabello v articulos similares, excepto los de |a partida 8516, y sus

Fecha de envio 21-Jul-2019

Derechos de aduana

Impuesto al valor agregado

19% DE (CIF + DEBER)

Impuestos e impuestos predeterminados

Descripcién Explicacién o férmula

Derechos de aduana 15% DE VALOR CIF

Impuesto al valor agregado 19% DE (CIF + DEBER)

lustracion 38. Impuestos para la nacionalizacion de los productos de Desing Forum

Fuente: Trade Wizards

Cabe resaltar que el proceso de importacion de Desing FGrum es tercerizado y se realiza bajo
la operacidn de una agencia de aduanas que es la encargada de realizar todos los tramites para

la nacionalizacion y colocacién de la mercancia en la bodega de Desing Forum.
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11. CONCLUSIONES

A partir de la investigacion realizada se puede afirmar que el proyecto es viable ya que las mujeres
colombianas con entre los 18 y 44 afios de edad, tienen un amplio interés en los accesorios con
altos estdndares de calidad, disefios exclusivos y con compromiso ambiental. Sin embargo,
manifiestan el dificil acceso para adquirir este tipo de productos pues solo los pueden adquirir
en eventos feriales que se realizan en fechas puntuales a lo largo del afio o0 en muy pocas tiendas

fisicas.

De acuerdo con lo anterior, en el médulo de investigacion, se demuestrala importancia y
preocupacion que tiene el pablico objetivo por la proteccion del medio ambiente, en este caso por la
fauna de nuestro pais, pues mediante la compra de los productos en carey ecol6gico estan preservando

una especie en via de extincion, la tortuga de carey.

Del mismo modo para que este tipo de proyectos tengan resultados positivos es importante tener
una oferta de valor dénde las personas involucradas en el proyecto identifiquen el diferencial frente a
la competencia y se transmita de manera efectiva el valor de la propuesta, donde el cliente capte la
esencia y el concepto de la marca. Desing Forum Accesorios Artesanias se encargara de transmitir
el concepto y la propuesta de valor como una marca con productos de calidad y disefios exclusivos.

Enfocandose en la concientizacion de que se esta adquiriendo un accesorio con sentido ecolégico y que

gracias a la compra del mismo esta siendo participe de la preservacion de la tortuga de carey.

La oferta de Desing Forum Accesorios Artesanias, estd dirigida a mujeres, consiste en
accesorios de lujo para el cabello que se distinguen por su calidad, disefio y elegancia. Son

accesorios ecoldgicos que promueven la preservacion de la tortuga de carey, pues su
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material es de origen vegetal y conserva las mismas caracteristicas de los accesorios elaborados

en carey natural.

Se decidi6 continuar con la misma imagen de marca que venian llevando las propietarias de
la empresa, ya que dicha marca lleva en el mercado mas de 10 afios y existe actualmente

conocimiento de la misma por sus clientes mas frecuentes.

Asi mismo, se determinaron las operaciones logisticas tales como: aprovisionamiento,
almacenaje y distribucién. Junto con la descripcion de las personas que se encuentran
colaborando en el proyecto, en el area de compras colabora Lucy Avila Mufioz y en el area de
operaciones Luz Dary Bustos Avila, ambas propietarias de Desing Forum Accesorios
Artesanias. Ademas, se destacan los posibles perfiles que podrian integrarse al proyecto en caso
de tener resultados positivos como, por ejemplo: auxiliar de marketing y publicidad, jefe de

marketing global, jefe de operaciones jefe de compras.

Adicionalmente, se pudo analizar la viabilidad financiera del proyecto mediante las operaciones
necesarias para determinar diferentes indicadores como: la liquidez de la empresa para pagar deudas que
como se evidencia en el balance la empresa es capaz de afrontar deudas futuras pues no tiene pasivos
que se lo impidan. En el primer afio de ejercicio se espera un beneficio neto de 9°875.032 y se espera
una TIR del 44%, con lo cual se puede inferir que el retorno de la inversion es mayor que la tasa
del coste de oportunidad y hace que este proyecto sea viable. En el flujo de caja también se
puede observar que la inversion se recupera en el 2021, es decir, en el segundo afio de la

inversion.
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Con respecto al estudio legal se da a conocer el tipo de sociedad que mejor se adapta a las
necesidades de Desing Forum Accesorios Artesanias para su correcto funcionamiento. De
acuerdo a los lineamientos exigidos por la Camara de Comercio de Colombia; y los respectivos
permisos, licencias e impuestos que se requieren una vez se inicie con la actividad en el canal
online. De igual manera, se sefialaron los requisitos que la empresa debera cumplir con respecto
a su operacion en el canal online y para desarrollar su actividad comercial acuerdo a lo en el

Estatuto del Consumidor colombiano.
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ANEXQOS

Anexo 1. analisis pestel de la empresa

FACTORES OPORTUNIDAD Y/0 AMENAZA
ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO
POLITICO
Oportunidad Amenaza M | R
Fuente Factor Impacto Medi
Alto | Medio | Bajo | Alto . Bajo
DT WWW.ATC. Z0V.C
o/publicaciones/1802| Acuerdo Comercial entre la Union Europea Y B
, . \ Positivo X 3 3 9
8facuerdo_comercial Colombia
mtra ln nininn ane
ECONOMICOS
Oportunidad Amenaza
Fuente Factor Impacto . . Medi|
Alto | Medio | Bajo | Alto . Bajo
hitps://www.ccb.org. ) ) ) )
El comercio electronico en colombia esta en | oportunidad en el desarrollo del canal para
co/Sala-de- auge DYF X 25 3 15
__nrensa/Noticias- -
Passport Se evidencia un importante crecimiento en el , . .
_p_. P . | Oportunidad en e crecimiento del negocio| X 2,5 2,5 | 625
Euromonitor mercado de ropa y accesotios para vestir
) <] Estabiidad de Ia tasa de cambio EUR VS Mejor compeitividad con productos
om/currencies/eur- . X 3 3 9
e 1 COP locales
SOCIALES
Oportunidad Amenaza
Fuente Factor Impacto . . Medi|
Alto | Medio | Bajo | Alto . Bajo
. Las mujeres son las que mas gastan en , "
Portafolio (2015) . = Gran oportunidad con el gmpo objetivo | X 27 2,7 | 129
compras por mternet P PO o ’ ’ ’
T portafol Incremento de la participacion de mujer
0.coleconomia/empl oubi P | p o libor IJ Pasitivo X 2,7 28 | 7.56
m colombiana en el mercado labora
Las mujeres consideran su cabello como uno Inportancia dada al cabello por ks
Infobae (2016)  |de sus atributos mas importantes ¢ influyentes P . g X 3 3 9
o o mujeres ‘
TECNOLOGICOS
Oportunidad Amenaza
Fuente Factor Impacto . . Medi|
Alto | Medio | Bajo | Alto o Bajo
Iitfp://www.minfic.go . . . Alta posibilidad de conseguir apoyo, tanto
3 MinTIC y entidades privadas apoyan el p . 8 ) poy
v.co/portal/604/w3- ) o en formacion como economicamente para| X 2 2 4
- desarrollo del comercio electrdnico )
article-A2245 html este tino de m'nyerfn
ECOLOGICOS
Oportunidad Amenaza
Fuente Factor Impacto . . Medi|
Alto | Medio | Bajo | Alto . Bajo
Ditp:Twww. finanzasp
rsonales.co/ultimas-|  Concientizacion en el impacto ecologico - =
STSO07LS CoMNAS- e 8 Positivo X 1 |25 | s
noticias/articulo/colo Compras
mbianne-cont
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Anexo 2. andlisis 5 fuerzas de porter de la empresa

FACTORES OPORTUNIDAD Y/0 AMENAZA
ANALISIS DELENTORNO EXTERNO
AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Oportunidad Amenaza
Fuente Factor Impacto Medi| Medi| M R
Alto Bajo | Alto Bajo
0 0
, Entrada de revendedores no importadores a | Reduccion de las ventas / Asistencia a
Propia . X 15 | 25 | a7
eventos feriales eventos
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
Oportunidad Amenaza
Fuent Fact Impact R
e oo b Alto | Medi| Bajo | Alto | Medi] Ba
No se tiene un poder de negociacion con los
Propia proveedores, pues [a empresa depende al Dependencia X 3 3 9
100% de ellog
. . Altener solo dos proveedores, se podi
Propia Dependecia de dos proveedores FeT 00 ospw\eelmes SEPO, b X 3 3 9
tener problemas de precio y de surtido
. No existe un acuerdo de exclusividad con lo Podria aumentar el mimero de
Propia , X 3 3 9
proveedores compefidores
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
Oportunidad Amenaza
Fuent Fact Impact M R
e oo i Alto | Medi | Bajo | Al | Medi  Ba
. Poca oferta de productos similares enel | Los consumidores objetivo, tienen mu
Propi P OO TR 3Ly
mercado pocas opeiones para elegi.
. Exist cad lorado en boutiques| Perdida de oportunidades d i0
Do iste un mercado no exp 0151 0 en boutiques | Perdida de oporfunida Ies eepaudon | 25 15 625
ds ropa exclusiva del negocio.
AMENZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Oportunidad Amenaza
Fuent Fact Impact M R
e oo b Alto | Medi| Bajo | Alto | Medi] Ba
. Ventad rios imitacion carey de mala | Desconfi r apte de los client
P enta e.accesouos @l acion carey de mala | Desconfianza por aptte de los clientes en X 9 27 Y
calidad. provenientes de korea. el proceso de compra
. Desarrollo artesanal de accesorios en cacho, . .
Propia Incremento de los competidoes sustitutos X 15 L5 225
abulon,
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Oportunidad Amenaza
Fuente Factor Impacto R
: Alto | Medi| Bajo | Alto | Medi  Ba
Se identifican dos empresas reales que . o
. » o .| Reduccion de las ventas / Asistencia a
Propia significa una competencia directa para desing X 1,5 15 | 378
for eventos
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Anexo 3. analisis interno de la empresa

LISTA DE VERIFICACION PARA LLEVAR A CABO UN ANALISIS DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES (Kotler)

ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO
PLANEACION ESTRATEGICA CORPORATIVA -CULTURA ORGANIZACIONAL

DESEMPENO IMPORTANCIA
Fuente Factor Impacto 112N Fortaleza Debilidad . ) M I R
e i ) Alto Medio Bajo
(451N Secundaria Secundaria
Propia No existe un plan estrategico en la | Dificultad pala alcanzar log X X 15 3 3
enpesa objetivos
) Ambiente de alta tension enre las Amblentfes hostles e
Propia . ocaciones por X X 2 25 5
socias
desacuerdos
RECURSOS HUMANOS
DESEMPENO IMPORTANCIA
Fortaleza Wi GEIEE] Debilidad
Fuente Factor Impacto el ; ¢ ad Alto Medio Baio M I R
([ 4EIN Secundaria Secundaria {1\
Problemas de contratacion d
. ovemas gz conta acnlon ¢ No hay continuidad de los
Propia personal, pues solo existen X X 3 3 9
empleados
empleados por obra labor
. La lealtad y honestidad por parte ds . ’
Propia A EARC Y RNSSICATPOrPATE 68 | b idas de capital X X 2 3 6
los empleados no es adecuada
RECURSOS FINANCIEROS
DESEMPENO IMPORTANCIA
Fortaleza Wi JElCEE] Debilidad
Fuente Factor Impacto rtal . ‘ ad Alto Medio Bajo M I R
principal EELILGENE] Secundaria [l4y1i4]
Propia Capital propio Autonomia X X 3 3 9
Propia Buen flujo de caja Capacidad de inversion X X 3 3 9
Propia Dism'muciénl delas Nventas en los Menories gzmﬂc'!as que en X X 3 3 9
ultimos afios ailos anteriores
CAPACIDAD DE PRODUCCION Y CADENA DE SUMINISTRO
DESEMPENO IMPORTANCIA
1 c1C0EN Fortaleza Debilidad
Fuente Factor Impacto ftall . ‘ ad Alto Medio Bajo M I R
principal EELILGENE] Secundaria [l4y1i4]
. Ti ra realizar pedido- tr
Propia fe1pO para (e7LZAr pecico- fres Rotura de stock X X 2 2 4
meses
CAPACIDAD DE SERVICIO (CRM)
DESEMPENO IMPORTANCIA
IZLEEEN Fortaleza Debilidad
Fuente Factor Impacto fial ; ; ad Alto Medio Bajo M I R
principal EERILLEGE] Secundaria [lZgli)
Propia La emrpesa 10 cuenta con un sistema| Desconocimiento de su X % 2 |25 s
de CRM target
OTRO
DESEMPENO IMPORTANCIA
Fortaleza Wi GEIEE] Debilidad
Fuente Factor Impacto el ; ¢ ad Alto Medio Baio M I R
([ 4EIN Secundaria Secundaria {1\
Existe un important . .
) }lus ?uﬂ mpottarte La educacion del cliente es
Propia desconocimeinto del producto detro i X X 2 2,5 5
por cuenta propia
del target de la empresa
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Anexo 4. andlisis dofa de la empresa

OBJETIVOS ESTRATEGICOS DE MARKETING OPORTUNIDADES M|Il|R AMENAZAS M| I1|R
No se tiene un poder de negociacion con
01 Poca oferta de productos similares enelmercado | 3 | 3 | 9 | AL| los proveedores, pues laempresa 3,0 30(-9,0
depende al 100% de ellos.
Acuerdo Comercial entre la Union Europea Y .
02 . E 3139 (A Dependecia de dos proveedores 3,0 (30(-9,0
Colombia
- . Venta de accesorios imitacion carey de
03 Estahilidad de la tasa de cambio EUR VS COP 3139 |M ) ) U 2,0 (2,754
mala calidad, provenientes de korea.
Las mujeres consideran su cabello como uno de sus Seidentifican dos empresas reales que
04 atributos mds importantes e influyentes en su 33| 9 | A significauna competencia directa para | -1,5 2,5|-3,8
autoestima desing forum
@ Incremento en la capacidadlde consumo en la mujer 2728] 76| 8 . Entrada de revendedoreslno 15 25|38
colombiana importadores a eventos feriales
Seidentifican dos empresas reales que
Disefiar un plan de negocios mejarado en torno ala estructuracidn 06 Fl comercio electronico en colombia estaenauge [2,5( 3 | 7,5 | A6 | significauna corT‘lpeTencia directapara | -1,5 [2,5|-3,8
de soporte digital para la visualizacién (estrategias de comunicacion . desing forum .
en medios digitales) y el desarrollo de un canal de ventavirtual para @ Las mujeres son las qule mds gastan en compras por 2727073 & Desarrollo artesanal de accesorios en 15 15|23
la marca Design Forum Accesorios Artesanfas. Internet cacho, abulon,
Existe un mercado no explorado en houtiques de
08 por: : 2525/ 63
ropa exclusiva
0@ Se evidencia unimportante c.recimiento e!:l el 25(25 63
mercado de ropa y accesorios para vestir
010 Concientizacion en el impacto ecologico- Compras | 2 (2,5 5
MinTIC y entidades privadas apoya el desarrollo del
ou " SUERT 2|4
comercio electronico
ESTRATEGIAS FA - (DIVERSIFICACION)

ESTRATEGIAS FO - (AGRESIVAS)

¢Cmo puede utilizar sus puntos fuertes para aprovechar las oportunidades?
Fortalezas y Amenazas

¢Como se puede aprovechar sus fortalezas para evitar las
amenazas reales y potenciales?

Generar contenido para promover el cuidado de la tortuga de carey, y de como el

M[I|R . . . Crear un contrato de exclusividad en Bogotd
FORTALEZAS carey ecologico promueve la preservacion de esta especie. 3
F1 Capital propio 3(3(9 Desarrollar el mercado de las boutiques Desarrollo de contenidos que expliquen, como diferenciar la
) . Desarrollar una estrategia de comercio electronicd a través de cursos gratuitos | Desarrollar plan de compras para incrementa inventarios, que
Buen flujo de caja 3/13(9 . . . - "
F2 entidades pub y privadas permitan solicitar un contrato de exclusividad.
3 Exclusividad de prodeuto en el mercado 3(3(9 Video tutoriales sobre el uso de accesorios en carey ecologico
ESTRATEGIAS DO (CAMBIO TOTAL) ESTRATEGIAS DA (DEFENSIVAS)
£C6mo puede usted utilizar sus oportunidades para superar las deficiencias que ¢Como se puede minimizar sus debilidades y evitar las
estdn experimentando? amenazas?
DEBILIDADES M[I]|R Crear alianzas con asociaciones de madres solteras y tener una
Problemas de contratacion de personal, pues ) Organizar jornadas de capacitacion para las vendedoras, conel
D1 b i 313|9 Desarrollar un sistema CRM g ! F e

solo existen empleados por obra labor

fin de que transmitan el conocimiento acerca del carey ecologico

D2 | Disminucion de las ventas en los ultimos afios | 3 | 3 | 9

Desarrollar descripcion de cargos para definir las

La lealtad y honestidad por parte de los

D3
empleados no es adecuada

Busqueda de proveedores secundarios para evitar la
dependencia del 100% de los proveedores principales. £

D4 |  Ambiente de alta tension entre las socias 2255

D5 | Laemrpesano cuentacon unsistemade CRM | 2 [2,5] §
Existe unimportante d imeinto del

iste unimportante desconocimeinto del 2|25 5

D6 producto detro del target de la empresa

D7 Tiempo para realizar pedido- tres meses 2(2(4

~
w

D8 | Noexiste un plan estrategicoen la emrpesa |15

No existe un acuerdo de exclusividad con los
D9 proveedores
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