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INTRODUCCION

Los deportistas cada dia se van preparando y exigiendo a nuevos retos que requieren tener
equipamiento optimo en calidad y tecnologia, los futbolistas en especial deben contar con
medias que tengan de almohadillas con tecnologia antideslizante. Sin embargo nunca se
hubiese imaginado que un simple par de calcetines iba a revolucionar el deporte, pero gracias
a nuevas tendencias en el sector textil tanto en la forma de produccion y la textura de las telas
hacen que las empresas ofrezcan un producto de alta calidad y competitividad.

Hay prendas especializadas para cada modalidad del deporte, cada disciplina requiere
necesidades que deben ser satisfechas en cuanto a comodidad, tecnologia y precio. Las
medias deportivas con tecnologia antideslizante permite un mejor ajuste al calzado lo que
permite maximizar la adherencia y convirtiendo asi el pie y calzado en uno solo. Esta
importante pieza se desarrollara en un material adecuado que con la tecnologia
implementada en el producto, el usuario dispondré de una mayor velocidad y agilidad para
brindar seguridad en su movimiento con el calzado, se espera que tenga una gran acogida en
los jugadores de futbol, pues no solo es una prenda mas de su informe, es una herramienta
que los ayudara a tener un mejor movimiento y evitar molestias a la hora de la practica del
deporte.

Estas medias seran producidas teniendo en cuenta la textura, gramaje, fibras, espesor,
alargamiento y elasticidad que se requiera para el éptimo desempefio de la tecnologia de las
almohadillas antideslizantes.

En la industria textil, el sector de manufacturas hace parte del Programa de Transformacion
Productiva (PTP) catalogado como sector moda, asi mismo en la presente investigacion se
pretende mostrar la posicion del sector en Colombia, identificando las ventajas, métodos y
las mejores estrategias para comercializar el producto a través de las plataformas electronicas.

Con larecoleccidn de informacion y el analisis de los entornos se pretenden tomar decisiones
que permitan un impulso econémico de esta nueva idea de negocio, a través de un disefio
estratégico donde el sector textil y confecciones logre un desarrollo en el mundo del comercio
electronico el cual contenga web comercial, marketing digital y publicidad On Line, con el
fin de consolidar el sector impulsando su competitividad.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Colombia cuenta con un sector textil donde la pequefia y mediana empresa es destacada por
su participacion, en Colombia se destaca una participacion en el PIB del 8,8% desde el afio
2016. Basados en documentos académicos de apoyo de datos publicados por el Departamento
Nacional de Estadistica (DANE), Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, Banco de la
Republica y Asociacion Colombiana de Empresarios de Colombia y se logra evidenciar que
las empresas cada vez requieren incentivos que les permitan desarrollar un plan impulsado
por parte del gobierno y de instituciones privadas que permitan el desarrollo e innovacién en
sus procesos de produccion y exportacion, aun asi se ve la necesidad de generar un
componente con valor agregado que diferencie el producto en el mercado y de crear
mecanismos para una éptima comercializacion a través de plataformas virtuales acogiendo a
las nuevas préacticas de los consumidores y a la nueva era de mercados virtuales con
transacciones electronicas.

Por la razén anterior el gobierno colombiano junto a Bancoldex y el Programa de
Transformacién Productiva del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo pone a
disposicion propuestas de diversificacion y emprendimiento para las empresas en el sector
textil.

El 70% de las empresas del textil y el 40% en confeccidn no disponen de herramientas de
deteccion de oportunidades de mercado, y las que disponen la mitad de ellas utilizan solo
internet, segun el (Programa de Transformacion Productiva, 2016).

El E- Commerce es una tendencia nueva de los ultimos 8 afios en el mercado electrénico, la
compra de productos y servicios a través de plataformas digitales es cada vez mas comun, en
Colombia, todas las industrias estdn generando cada vez mas transacciones online. La
categoria de moda cuenta con una participacion del 19,72% segun el reporte de industria del
E-commerce en Colombia, (Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2017, p.12). Por
esta razon se hace necesario crear estrategias que incremente dicha participacion.

Ofrecer medias deportivas para futbolisticas no es nuevo, lo realmente diferenciador es el
componente antideslizante y poder llegar a mercados que tengan la posibilidad de adquirir el
producto.

Sin embargo, dada a la situacion anterior los clientes buscan productos de calidad pero a un
precio comodo para sus bolsillos, la calidad de textiles y prendas colombianas hace que el
producto sea mas competitivo, las grandes marcas cuentan con una capacidad industrial muy
alta'y con un plan de negocios donde se tenga claro el estudio de mercado es esto exactamente
lo que se pretende con este proyecto, ademéas de que los jugadores de futbol tengan la
posibilidad de hacer sus movimientos con mayor confianza.
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1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Es posible disefiar un plan de negocio para la creacion de una empresa dedicada a la
produccién de medias deportivas con un componente diferenciador e innovador de tecnologia
almohadillas antideslizantes, desarrollando una estrategia de comercio electronico?

1.2 JUSTIFICACION

Se pretende crear una oportunidad de negocio, donde la empresa este en busqueda de
satisfacer las necesidades del consumidor, generando ingresos y rentabilidad a la empresa.
Encontrar oportunidad de negocio en un grupo de consumidores que tiene muy poca oferta
en el mercado y donde el sector textil tenga protagonismo en un modelo de negocio donde
se pueda acceder con nuevos productos al mercado nacional e internacional.

El mercado ofrece nuevas posibilidades de acceder a productos y servicios sin necesidad de
dirigirse a un lugar determinado para poderlos adquirir, es por esto que el comercio
electronico sigue siendo la nueva frontera por conquistar para las compafiias en el mundo.

En la actualidad, el comercio electronico cada vez va tomando mayor auge mediante las
tecnologias de la informacion y las comunicaciones, asi como la facilidad que brinda al
consumidor de poder adquirir productos y servicios con tan solo un clic obteniendo toda la
informacidn del producto o servicio que se va adquirir y la forma de pago.

En cuanto a innovacién y creatividad, es muy importante generar valor por medio de
propuestas que marque la diferencia, en este proyecto la tecnologia de unas almohadillas
antideslizantes que se adhieren al calzado hace que tenga un diferenciador en innovacion y
creatividad, al igual la propuesta de una empresa que se centralice Gnicamente en comercio
electrénico para poder llegar a todo el mundo.

¢Qué se busca con este plan de negocios? La satisfaccion al cliente de poder adquirir un
producto poco ofertado, por medio de la creacidn de una empresa que permitira la generacion
de nuevos empleos, potencializando la industria en el sector textil, incentivando al consumo
por medio de plataformas electronicas (e —commerce) donde puedan encontrar un producto
a bajo precio y buena calidad.

Esta idea de negocio es innovadora, dado a la gran cobertura que se pretende cubrir por medio
del comercio electronico, la tecnologia que se pretende implementar en el disefio y
confeccion en la tela para la fabricacién de estos calcetines deportivos. El instrumento
potencial sera la comercializacién por medio de catalogos en forma virtual donde podra el
cliente encontrar el calcetin adecuado en la talla y color de su preferencia. La empresa
pretende ofrecer un servicio de entrega oportuno eficaz a la hora del despacho del producto.
En la creacion de la plataforma virtual se dispondra de los términos y condiciones de la
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entrega del producto, como también el costo y el seguimiento del despacho desde el momento
de la compra hasta el momento de la entrega.

La idea de negocio es que el cliente conozca mas a fondo como se producira los productos,
el material utilizando en nuestros productos, los productos en stock y también conocer que
la empresa empleard productos de empaque agradables con el medio ambiente, lo que
reflejara una empresa sostenible.

La herramienta mas importante sera la pagina web y las plataformas de redes sociales que
estaran en constante actualizacion, muy activas en mostrar al cliente por medio de fotografias
y videos las ventajas y la funcionalidad del producto.

El crecimiento de las plataformas es mas dinamico y constante, lo que conllevo a que el
producto sea netamente comercializado a través de esta herramienta. Es innovador al
procedimiento de pedidos, que se realizard a través de esta herramienta. Es innovador la
manera como se haré los pedidos y que permite la agilidad en tiempo y papeleo para hacerlo
mas optimo.

Como valor agregado se debe tener en cuenta es en la produccion de almohadillas de
tecnologia antideslizantes. La creacion de un sitio web (E- commerce) donde se gestione y
administre una tienda virtual es un gran reto, en este aspecto analizaremos las tendencias
atractivas para el cliente, modernas y adaptables a los diferentes dispositivos web. Los
negocios digitales genera la transformacién de ideas exitosas de emprendimiento e
innovacion.

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para la creacion de una empresa dedicada a la produccion de
medias deportivas con un componente diferenciador e innovador en tecnologia de
almohadillas antideslizantes, que permitan un mejor agarre en el calzado del deportista y que
se pueda adquirir mediante plataformas virtuales.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Proponer un analisis del entorno macro y micro del sector textil y de confecciones
para desarrollar una estrategia organizacional adecuada y el disefio del plan de
negocios.

e Realizar una investigacion de mercados, donde se determine el segmento en cuanto a
gustos, preferencias y necesidades del consumidor.
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e Desarrollar un andlisis que determine la posibilidad de vender el producto mediante
plataformas virtuales, con los términos y condiciones establecidos en cuanto a
calidad, calidad y costos necesarios.

e Realizar un andlisis financiero donde se logre determinar la optimizacion de recursos
para la produccion de las medias deportivas.

1.4 ALCANCES Y RESTRICCIONES

Se espera que en un plazo de 5 afios la produccidn y venta, alcancen 10.000 unidades a
un precio de 23 mil pesos colombianos. El alcance de esta investigacion permitira hacer
un prototipado del producto, ademas de una buena investigacion de mercados que
permitird abordar los gustos y preferencias del segmento donde se va a dirigir. A medida
que se va desarrollando el proyecto se busca la mejor alternativa de venta por e —
commerce, implementando las estrategias de mercadeo propuestas en la investigacion.

1.5 MARCO REFENCIAL

1.5.1 Marco Tedrico y Conceptual

Con el proposito de dar fundamento al presente plan de negocios, se tiene en cuenta diferente
referentes en los temas a tratar en cuanto al sector textil colombiano, al comercio electrénico,
las estrategias de mercado y el entorno donde se desenvuelve la investigacion. Informes de
Inexmoda y la Cdmara de Comercio de Bogota dan soporte a este contenido.

El presente plan de negocios analiza el sector textil como un sector que ha aportado un buen
desempefio a la industria colombiana, siendo un sector con tradicion y dinamismo en la
economia colombiana.

Sector Sistema Moda

El Programa de Transformacion Productiva, (PTP) establece que este sector esta compuesto
por dos eslabones, uno de fabricacion de telas (sector textil) y otro de confecciones, que junto
a la innovacién y avances en tecnologia hoy en dia tiene una importante actuacion y
participacion en la economia del pais.
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A su vez estos sectores estdn compuestos por una serie de subeslabones, el que hace
relevancia este plan de negocios es el de textil — confeccion, esta compuesto por FIBRAS
(algoddn vy fibras sintéticas), HILATURAS, TEXTILES, CONFECCIONES. Este sector
Sistema Moda estd compuesto, en su mayoria por empresas pequefias y medianas
denominadas pymes.

Las ideas de innovacion para PyMEs del sector textil — confeccidn son primordiales para que
tengan relevancia y participacion en el mercado, un informe publicado por (Cidetexco,2011,
p.25), citado por la (Universidad EAN, 2016, p.17), aclara la conveniencia de ser creativos
para estas empresas para enfrentar la competencia extranjera que se encuentre fortalecida y
potencializada, relacionando un proceso innovador asociando la ecoeficiencia, la eficiencia
social, la gestion estratégica, la inversion tecnoldgica.

Que bajo el lineamiento de creatividad e innovacion que las empresas deben tener, el
gobierno mediante su programa PTP, propone posibilidades para la industria textil y de
confecciones para mejorar su posicion exportadora a partir de la diversificacion de los
mercados y el desarrollo de bienes de mayor sofisticacion, (Montes,2016, p. 27). Asi mismo,
Bancoldex cuenta con instrumentos para apoyar a los empresarios que quieran impulsar e
iniciar su proceso de diversificacion con miras alcanzar nuevos mercados o innovar en
productos, (Datlas, 2016).

Sector textil — confeccidon en Colombia

Este sector si bien ha desempefiado un papel importante integrado por multiples procesos
estratégicos entre estos procesos se encuentra una serie de actores como los proveedores, las
empresas textileras, las empresas de confeccion y las empresas de comercializacion. Los
proveedores aportan los insumos primarios en el mercado como lo son los materiales y las
fibras, estos son el algoddn, lanas sintéticas como el poliéster y el nylon, asi mismo las
empresas textileras estan encargadas del proceso de manufactura donde se transforma el hilo
en diferentes tipos como tejido, bordado, estampado y acabado, sin omitir la empresa de
confeccion encargada de elaborar los productos finales para las diversas industrias como lo
son la ropa, hogar. Por ultimo se encuentra en este proceso la empresa comercializadora que
distribuyen el producto mediante canales para llegar al consumidor final. Este sector cuenta
con una cadena productiva que contiene actividades que abarca la producciéon y la
manufactura.

Inexmoda, ha revelado un indice de produccidn textil entre produccion de hilatura, tejedura,
acabado de productos textiles y el indice de produccidn de prendas de vestir, destacando una
participacion 85,9 y 93,7% a junio del 2017 respectivamente con los indices. Aqui este
resultado explica un incremento en el uso de la capacidad instalada y la confianza industrial
respecto al afio anterior 2016 con un equivalente a un 83,1 y un 93,6 en ambos indices.
(Inexmoda ,2017)
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Cadena productiva de Textiles y Confecciones
Esta cadena define las 4 etapas del proceso de produccién, definidos de la siguiente manera:

e (FIBRAS) Produccion de fibras: la produccion de estas fibras estd concentrada
mayormente en la ciudad de Medellin y las fibras son materias primas para toda la
produccion textil, en esta produccién de fibras se encuentran las naturales y las
sintéticas con cddigo CIIU 2430, este codigo incluye actividades tales como la
elaboracion de estas a partir de dos clases de polimeros, los polimeros sintéticos
(etileno y poliéster) y los polimeros naturales (celulosa).

e (HILADOS) Hilanderia o Hilatura de fibras textiles: Este proceso convierte las
fibras en hilos, estéa definido por el cédigo CIIU 1710, que abarca las actividades de
preparacion e hilatura para dar a las fibras una longitud, la produccion nacional se
concentra en Bogota.

e (TEJIDOS Y TEXTIL) Tejeduria y acabado de textiles: Es el proceso de convertir
los hilos en tela, donde se desarrollan actividades para obtener las telas aptas para la
confeccidn de prendas.

e (CONFECCION): Confeccidn y fabricacion de ropa y otros productos textiles, con
cddigo CIIU 1810, esta actividad incluye fabricacion de prendas con confeccion de
punto y tejido plano.

El sector textil y confeccion se desarrolla casi en toda Colombia, pero las principales
ciudades son Medellin y Bogota para cumplir con los procesos de la cadena productiva
son estas dos, debido a la inversion empresarial que se concentra en estos lugares. Esta
cadena es una de las mas importantes para la generacion de empleo en la industria
colombiana debido a que genera valor gracias a los eslabones de la produccion nacional
y la mano de obra.

Empresas del sector

En la cdmara de comercio alrededor de 30.000 empresas se encuentran registradas y el
70% de estas estan concentradas en confeccidon, manufacturas y comercio. La Camara
de Comercio una industria textil colombiana 2018, telas inteligentes y tendencias
ecoldgicas, (Camara Comercio Medellin, 2017). afirma que las empresas colombianas
han tenido incentivos y ayudas gubernamentales para poder acceder a créditos y
fomentar la innovacion y emprendimiento. El sector cuenta con entidades de apoyo como
la Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia ANDI, Inexmoda, Procolombia,
Programa de Transformacion Productiva del Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, que ademas ofrece capacitaciones a las empresas y trabajadores que son de
gran ayuda para planes de negocio como este. Las empresas productivas en la mayoria

16



son pequefias empresas que aun no se encuentran consolidadas en la economia de
Colombia.

COMERCIO ELECTRONICO ( E - COMMERCE)

En este plan de negocios tiene como forma de comercializacion, el comercio electronico
debido al gran auge que ha tenido en los Gltimos afios a nivel mundial gracias a su facil
acceso, a la forma como el consumidor interactua con la informacidn que quiere obtener
del producto que desea adquirir y sobre todo por la inmediatez a la hora de la compra. El
E- Commerce brinda ventajas sobre el comercio tradicional ofreciendo una oportunidad
de negocio para las empresas que no desean tener una tienda (plaza) fisica que le genera
costos operacionales, otra de las ventajas del comercio electrénico es que se considera
una herramienta que permite competir en los mercados internacionales, abarcando la
participacion en la economia digital, eliminando fronteras comerciales y abriendo el
mundo globalizado.

El e-commerce como canal de ventas viene creciendo a pasos agigantados y para el 2019,
se estima una tasa de crecimiento del 17% anual, para alcanzar una cifra de USD 85.000
millones finalizando ese afio, (Blacksip,2017).

El comercio electronico es importante en temas de reducir los costos, ofrecer una gran
variedad de productos, mejora en la eficiencia en los procesos de transaccion mediante
pasarelas de pago como las tarjetas de crédito y otros medios de pago. Esta forma de
comercializacion ha generado que la economia se dinamice de forma rapida y sencilla,
evitando que el consumidor se desplace a un lugar y lo pueda hacer mediante un teléfono
movil o un computador en cualquier momento y lugar.

El e-commerce mejora la experiencia de la compra inmediata y conocer al consumidor
en sus gustos y preferencias han permitido el surgimiento de nuevos modelos de negocio
digitales.

Segun, la Ley 527 de 1999, por la cual se define y se reglamenta el acceso y uso del
comercio electronico, dando a entender que este abarca las relaciones comerciales
mediante la utilizacién de mensaje de datos, ademas de las operaciones que conlleven el
suministro o intercambio de bienes y servicios, acuerdo de distribucion, operaciones
financieras, bursatiles y de seguros, todo acuerdo de concesion o explotacion de un
servicio publico.

Como caracteristica de implementar el comercio electronico en las empresas, se habla
de la reduccion de costos tratandose esto también de expansion de mercados y la mejora
en eficiencia de procesos.
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Tipos de comercio electronico: para distinguir las diferentes maneras de comercializar
existen 4 tipos para poder identificar a los participantes del mercado, como lo son; B2B
el cual consiste entre las empresas, traduciendo business to business, el B2C aqui entre
el consumidor y la empresa, la transaccion se realiza en compra real y electronicamente.
C2C es larelacion entre 2 0 mas consumidores y por ultimo B2G trata de la relacién de
empresa y gobierno.

El proceso de globalizacion trae consigo mismo involucrar herramientas que sean mas
utiles y de fécil acceso a los consumidores y esa es una de las principales ventajas de
vender por internet, como por ejemplo ofrecer disponibilidad las 24 horas los 365 dias
de afio, menores costos en el proceso de venta y procedimiento de pedido en los que
abarca nuevos mercados de cualquier parte del mundo en los que se pueda tener cobertura
sujetos a términos y condiciones.

El comercio electronico permite tanto a empresas como a consumidores lo siguiente:

e Empresas: Aumenta el alcance, permite nuevos modelos, reduce los costos y las
barreras de entrada.

e Clientes: Facilita el acceso a bienes y servicios, facilita la comparacion de precios y
facilita el proceso de compra y entrega.

Si se hace un comparativo del e-commerce a nivel nacional e internacional, cabe resaltar
que el gran auge se le ha dado gracias a la globalizacién, paises como la india ha hecho
de gran uso del comercio electronico por medio de su oferta de su servicio de call center.
A nivel internacional la utilizacién e implementacion de esta herramienta favorece la
participacion de actores econémicos en el mercado mundial. A nivel nacional, en
Colombia el comercio electrénico ha llegado con mucha fuerza, sin embargo en el
aspecto juridico — estado esta muy regulado la comercializacion de ciertos servicios
mediante plataformas electrénicas como Uber, Rappi y Airbnb, por nombrar algunas, ya
gue segun los estatutos de proteccidn al consumidor estas no cumplen a cabalidad ciertos
parametros juridicos legales que tiene la comercializacion de esto servicios ofertados.

Cadena de valor del comercio electronico: se establece la relacion entre los
participantes para llevar a cabo un proceso acertado durante el proceso de oferta y
demanda de bienes y servicios que se van a comercializar a través de internet. En esta
cadena esta compuesta por proveedores, distribuidores, productores, comercializadores,
los agentes que regulan tales como:

e Acceso web: se encuentran los proveedores de acceso a internet a los clientes y
las paginas web de quienes comercializan, es decir los operadores fijos y moviles.

e Web shop: en este eslabdn se encuentran los marketplaces, donde se encuentra la
informacion relacionada sobre lo que esta ofertado tanto productos y servicios.
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Marketing: aca se encuentran las empresas que mediante canales electronicos
realizan campafas para promover y divulgar la marca.

Gestion de pagos: se encuentran lo que denominamos las pasarelas de pagos que
sirven para la confirmacién de compra de los productos y servicios.

Gestion de pedidos y entrega: una vez ya sea aprobada la compra, este eslabén
dara la orden a la forma y modo de envio, la logistica que este conlleva, ademas
de la distribucion y modo de entrega.

Post venta: en este eslabon se atiende al proceso de atencion al cliente ofreciendo
garantias y brindando toda la informacidn pertinente.

En términos de desventajas y barreras para el desarrollo del comercio electronico se
habla en principio elementos como la tecnologia, el conocimiento del sector digital y
seguridad de datos financieros son algunos mas importantes, sin embargo algunos
tales como:

1. La desconfianza del consumidor a la hora de dar informacion personal y de
tarjetas de crédito. (proteccién al consumidor)

2. Los bajos niveles de bancarizacion

3. Infraestructura de pagos electrénicos

4. Proteccion a los derechos de propiedad intelectual

5. Falta de sensibilizacion para bridar suficiente informacion (desconocimiento
del manejo de plataformas digitales)

6. Deficiencia en el proceso de los servicios de entrega.

7. Preferencia por tener el producto tangible para conocerlo y compararlo

8. Posibles problemas con devolucion de productos y dinero.

2. ANALISIS DE ENTORNOS /SECTOR

2.1 Andlisis del Macro Entorno

La planeacion estratégica es importante en cuanto da una vision clara y objetiva en donde
se estd y donde se pretende llegar con el desarrollo de este plan de negocios, siendo asi,
se logra identificar las oportunidades y riesgos que se pueden tanto aprovechar como
evadir. Las fuerzas externas constituyen este panorama de Macro Entorno, situando
analisis de variables externas, como:

Entorno Demografico: Aqui se situa la dimension de la poblacion, en cuanto a su
ubicacion, sexo, edad, ocupacion y otros aspectos relevantes que indiguen tanto
el uso de internet para la compra electronicamente como los deportistas que
requieran el producto de este plan de negocios.
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Hoy en dia, el fatbol es uno de los principales deportes que mas demanda tiene,
muchos nifios crecen con la idea de ser un gran futbolista, de cierta forma el
mercado crece para este segmento que quiere satisfacer la necesidad para ser un
buen deportista. Segun un informe de la revista Dinero, después del mundial 2014
los nifios se han interesado mas por inscribirse en escuelas de formacion
deportiva, logrando asi la inscripcién entre 100 a 200 nifios inscritos entre los 6 y
13 afios. (Revista Dinero, 2014). Sin embargo en este apartado se da a entender
la relacion entre los consumidores en cuanto a las variables antes mencionadas.
Demograficamente los mayores clientes de medias deportivas estan concentrados
en los hombres como mayor consumidor de indumentaria deportiva.

e Entorno Econdmico: para poder tener una vision clara de cémo ha surgido el
sector textil en el comercio electronico en Colombia, es necesario dar un pequefio
analisis de la economia colombiana frente a este sector en los Gltimos afios. Al
terminar el afio 2017 se puede decir que en Colombia hubo puntos favorables y
desfavorables, entre ellos esta la incertidumbre nacional e internacional tanto en
lo econdmico como lo politico y la falta de transformacion digital, infraestructura
y la innovacion en maquinaria. Es importante abarcar indicadores econémicos
gue de una contextualizacion clara, tales como el PIB y IPC, son algunos a evaluar
para este plan de negocios en una vision de prospectiva del entorno macro.

PIB: Este indicador mas que representar la actividad producida basada en el valor
agregado de la demanda final con la utilizacidn de los bienes y servicios, en la figura
1, se muestra la tasa de crecimiento anual por actividad econémica en el 2018,
ubicando positivamente el sector analizado.
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Producto Interno Bruto

Actividades profesionales, cientificas y técnicas |
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca |
Administracion piblica, defensa, educacién y salud |
Industrias manufactureras |

Comercio al por mayor y al por menor b 36
Actividades artisticas, de entretenimiento y recreacién |
Actividades financieras y de seguros |
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado |

Informacién y comunicaciones H 2,3

Actividades inmobiliarias ‘H 2,1

Explotacién de minasy canteras -2,7 |

Construccién -7,6 |

Valor Agregado 2,6
PIB 2,8

-10 -5 1] 5 10
Tasa de crecimiento anual

Fig. 1 Tasa de crecimiento anual por actividad economica 2018
Fuente: DANE, 2018

Situando con 2 puntos porcentuales en cuarto lugar a las industrias manufactureras que se
expandi6 en un 3,7 % en el segundo trimestre comparado con el mismo periodo en el 2017.
Esta dindmica esta integrada por la fabricacién de textiles en 3,0% (DANE, 2018).

Este es un panorama alentador pues no solo refleja una buena participacion de la actividad
de la industria textil, que le da al PIB en la economia colombiana sino que son cifras que
atraen a los inversionistas y empresarios.

IPC: EIl indice de precios al consumidor permite evaluar los precios al por menor de los
bienes y servicios de consumo final, a octubre de 2018 la variacion anual fue de un 3,33%,
los sectores de vivienda, alimentos y transportes explican el comportamiento de la inflacion.
En octubre, el IPC registr6 una variacion mensual del 0,12% frente al mes anterior septiembre
2018, segun el DANE, la salud, la educacion, diversién y comunicaciones registraron
variaciones inferiores respecto al mismo periodo en el 2017. En la Figura 2 , se da relacion
entre rangos de tiempo entre este afio con relacion al 2017, situando los grupos de gasto con
la variacion anual del IPC.

21



&
=]
=]

7.41

o
=]
=]

6,37 6,34

-
=]
=]

523
4,75

n
o
=]

4,49
4,08

439 464
, 363
! 251
2,25 227 211
2,00 162 182
1,00
026

0,00 -

Vivienda Alimentos Transporte Otros gastos Educacion Vestuario Comunicaciones Diversién Salud

Porcentaje %
i
o
o

Octubre 2017 M Octubre 2018

Fig. 2 Variacion anual del indice de precios al consumidor (IPC), por grupos de gasto 2017
-2018 (octubre)
Fuente: DANE, 2018

Al analizar esta gréfica, se concluye que la variacion en el grupo de transporte es el que mas
ha impactado este afio con respecto al afio anterior, en el grupo de vestuario contribuye este
afio a un 0,26% lo que significa un punto clave para determinar en este plan de negocios.
(DANE, informe IPC variable mensual, 2018)

En el afio 2017 el precio al consumidor se vio reflejado entre el rango de inflacion de un 2%
a -4 % exactamente 4,12% en la figura 3 se muestra el total de esta variacion y la cifras del
IPC en afios anteriores. (DANE, 2017)

INFLACION AL CONSUMIDOR
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Fig 3. Inflacién al consumidor
Fuente: DANE, 2017.

En el 2018, se continuo6 un desempefio favorable de tal forma que la inflacion esta en el rango
medio del Banco de la Republica, aunque sigue siendo un débil crecimiento para la economia
colombiana, se tomaron medidas y politicas referentes a la tasa de intervencion vy tasa de
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colocacion por esta entidad. La economia sigue creciendo en pequefios pasos con opcion a
establecer un punto de equilibrio.

El entorno econdmico también se analiza desde la perspectiva internacional, la economia
mundial en el afio 2017, fue vista como una economia llena de incertidumbre y con una
recuperacion a ritmo lento, esto debido a la participacion de paises con economias
emergentes que pasan de darle mayor fuerza a sus sectores primarios para focalizarse en
sectores terciarios y secundarios, que dan un mayor valor agregado acompafados de una
potente industrializacion, ademas estos paises han venido desarrollado politicas que buscan
el fomento a la inversién y las relaciones bilaterales aunque han tenido problemas para
ajustarse a los precios internacionales de commodities.

La economia mundial tiene temas que generan un dolor de cabeza para los inversionistas y
empresarios que buscan incursionar en mercados internacionales, pero que en esta busqueda
se encuentran con problemas como la crisis en Venezuela, los discursos y medidas adoptadas
por Donald Trump, la corrupcion en América Latina junto con los problemas de seguridad
mundial. Todos estos problemas hacen gque haya un leve crecimiento acompafiado con una
alta votalidad de los mercados financieros.

Sin embargo, el entorno econdmico muestra esperanzas en cuanto a que los paises de
América Latina la inflacidn tiende a mejorarse con regulacion de las tasas de interés, excepto
Venezuela donde el panorama se muestra cada vez peor, asi mismo las condiciones
climéticas, la corrupcién y la adopciédn de politicas donde se reduce el comercio internacional
son temas claves para trabajar en los diferentes paises de la region. En Estados Unidos, los
mercados internacionales bajan la confianza en la solidez econdmica de este pais debido a
las decisiones de Donald Trump con ciertas reformas tributarias.

e Entorno ambiental: Segun el (Banco Mundial, 2018), la gestion sostenible del
medio ambiente y los recursos naturales es crucial para el crecimiento econémico
y el bienestar humano, los sectores econémicos dependen de gran medida de los
ecosistemas saludables, debido a que los recursos naturales dan la forma de
subsistir a las personas, proporcionan alimentos, combustible, turismo y
agricultura. La Organizacién de Naciones Unidas, también vela por la proteccién
del medio ambiente de los paises miembros, ademas de hacer acuerdos e instaurar
medidas que conlleven a exigirles mediante normas adecuadas para el acceso a
los mercados internacionales.

El cambio climatico, es un problema que afecta a toda la poblacion mundial, sin
embargo, la ONU negocia acuerdos para reducir las emisiones que genera este
cambio climatico, ademas de desgaste de la capa de ozono, controlar los desechos
toxicos y el desperdicio del agua, debido a que con el tiempo las economias y
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mercados seran insostenibles para el crecimiento y supervivencia humana. Los
paises deben tener conciencia y crear cada vez mas politicas que contribuyan a :

- La Lucha contra el cambio climatico

- Proteccion a la capa de ozono

- Abastecimiento de agua potable

- Proteccion al medio ambiente

- Prohibicion de los desechos irresponsables de productos quimicos
toxicos.

Medidas como estas hardn que el ecosistema sea sostenible y ayuda al
desarrollo de las economias mundiales. Un impacto negativo al
medioambiente producido por el sector textil tal como la contaminacién
visual, la intensa ocupacion del suelo y la contaminacion atmosférica.

Las industrias modifican el entorno, asi como la gran cantidad de residuos
industriales que terminan arrojandose en rios y mares, provocando un gran
problema medioambiental. Por esta razon es importante hacer politicas de
desarrollo sostenible, politicas medioambientales para reducir o evitar los
impactos negativos de la industria.

Entorno Politico — Legal: Durante el gobierno comprendido entre el 2014 al 2018
se desarroll6 con el Programa de Transformacion Productiva del Minsiterio de
Comercio, Industria y Turismo incentivar y aumentar la productividad, asi como
fortalecer el crecimiento del aparato productivo para la internacionalizacién en
los sectores agro, manufacturero y turismo para ir en busqueda de un desarrollo
regional sostenible. En este gobierno de Juan Manuel Santos se impulsé el
fomentar el comercio legal y justo, también se promovié mejorar la regulacion
para los sectores del PTP y aprovechar los instrumentos normativos existentes.
Que mediante la Ley 1834 del 23 de mayo de 2017 por medio de la cual se
fomenta la economia creativa LEY NARANJA que tiene como objeto desarrollar,
fomentar, incentivar y proteger las industrias creativas.

Existen aspectos que impactaron el crecimiento de la economia, en un entorno
macroeconomico donde la inflacion y la volatilidad de la tasa de de cambio se ha
moderado y donde hay incertidumbre politica constantemente que poder alterar
las inversiones en el pais. (ANDI,2017).

Por otra parte la corrupcion es considerado el principal problema politico de
Colombia debido al robo indiscriminado de dinero y recursos publicos por parte
de funcionarios del gobierno que piensan en el beneficio propio y no colectivo.
Es casi imposible erradicar este problema, gracias a una justicia ineficiente que
beneficia a los corruptos, lo que a su vez genera problemas para los empresarios
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que quieren emprender. El Unico salvavidas que ha planteado el gobierno es la
reduccion de impuestos a las PyMES colombianas con el fin de generar méas
empleo.

Este aspecto genera pobreza en el pais, los partidos politicos cada vez se dividen
mas, segregan sus ideologias y la polarizacion hacen que los grupos estén en los
extremos, donde no hay dialogo entre la derecha e izquierda lo que genera
distanciamiento de las clases por educacion, oportunidad de empleo y de acceso
a la salud.

El panorama politico tiende a ser restringido en tema de participacion de sus
opositores, pero abre la brecha del dialogo por la inclusion de otros paises para
la participacion de acuerdos bilaterales que propicien un ambiente politico
Ilevadero que sea beneficioso para el pais. La politica define muchas situaciones
que alteran el futuro de los paises, las relaciones politicas con Venezuela son un
gran desafio que debe enfrentar el proximo gobierno.

Entorno Socio — Cultural: la sociedad hoy en dia esta sumergida en el mundo de
internet, pues cada vez son los mas los usuarios de esta herramienta que permite
conectar personas empresas y gobiernos de todo el mundo. En este entorno se
toma en cuenta el comportamiento de la sociedad frente al uso de compras por
comercio electronico, una vision externa de como la sociedad y la cultura del
consumo ayudar a dar un objetivo claro al desarrollo de este plan de negocios.

La percepcion de los usuarios a la hora de hacer compras en internet es de
desconfianza (Eduard, C. F., & Frederic, M. V, 2011, p. 32). pues culturalmente
en Colombia se tiene una idea de que la seguridad cibernética esta en todas partes,
la cultura del pais esta sesgada en ideas de inseguridad y plagio. Sin embargo a
nivel mundial, los llamados millennials son los usuarios jévenes que esta mas
conectados con marcas por medio de redes sociales donde pueden promocionar
productos a través de suscriptores y vistas en el canal que ellos dispongan, a este
grupo de promotores se le denomina influenciadores.

El nivel de compras es bajo y esto se debe a que las empresas solo un 0,2 % de su
totalidad en Colombia estan en la web (Comision de Regulacion de
Comunicaciones, 2017), lo que conlleva a un proceso donde estas empresas
comiencen a dar un mejor acceso a los consumidores para que compren por
internet. Sin embargo, el gobierno esta proporcionando ayudas para que estas
empresas potencialicen este mercado, mediante estrategias como incrementar la
conectividad.
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La cultura y la costumbre de los usuarios hacen parte fundamental de como el
mercado de internet pueda inferir en las decisiones de consumo. En la figura 4 se
muestra un estudio cuantitativo, del uso de dispositivos para la conexion a
internet.

Celular 85,8%

Computador portatil 34,9%

Computador de escritorio 34,7%

Tablet / tableta

13,8%
Smart TV 3,0%

Consola de videojuegos 1,6%

Fig. 4 Uso dispositivo para conexion a internet
Fuente: Comisién de Regulacion de Comunicaciones, 2017.

En este sentido se demuestra que los usuarios se conectan con un porcentaje
bastante significativo a través de su aparato mavil (celular) convirtiendo de esta
forma el aparato electrénico méas usado con un 85, 8 %.

2.2 Andlisis del Micro Entorno

Integrado por las fuerzas internas que se enfrentara la empresa y que influyen en la
toma de decisiones corporativas en cuanto a la integracion de actores como:

Proveedores: las empresas que proporcionaran los recursos necesarios para el
Optimo funcionamiento en produccion de un bien o servicio. Para este plan de
negocio se hace efectivo contar con 3 tipos de proveedores para llevar a cabalidad
el objetivo planteado. Los 3 proveedores estdn determinados segin su
funcionalidad y los recursos que puedan aportar tales como; proveedor de
bienestar, quienes aportaran la materia prima para la produccion de las medias
deportivas, como segundo proveedor esta el proveedor de servicios tales como los
servicios publicos e internet y como tercer proveedor se necesita el proveedor de
recursos como las entidades bancarias y socios capitalistas, donde se espera
contar con los créditos necesarios para implementar este plan de negocio.
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Los proveedores se escogen basados en factores como; tiempo de experiencia en
el mercado, calidad en la fabricacion de hilos y texturas, facilidad de negociacion,
costo, garantia y respaldo. ElI mayor proveedor para este plan de negocios es la
empresa TEXTIMEDIAS encargada de la aportar la materia prima para la
fabricacion del producto.

e Clientes: en este analisis de micro entorno, es esencial conocer los posibles
clientes, relacionados como todo deportista o futbolista sea profesional o no que
tenga el deseo y necesidad de tener un producto hecho con calidad y que
proporciona una ventaja comparativa frente a una media comun, hablando de
ventaja como las almohadillas antideslizantes que permiten un mejor agarre entre
la media y el calzado generando un beneficio en la movilidad del cliente. Estos
clientes estan determinados por el uso del comercio electronico donde pueden
adquirir este producto mediante plataformas digitales. Los clientes seran captados
mediante herramientas del marketing digital como social media, e-mail
marketing, google adword, herramientas publicitarias que atraeran clientes en un
rango de edad en nifios, adolescentes y adultos preferiblemente deportistas
futboleros que deseen tener una prenda ccomo lo son unas medias de calidad.

e Competencia: determinada por 2 marcas ya posicionadas en el mercado digital y
que ofrecen productos similares pero con un mayor costo y delimitada
accesibilidad en el mercado internacional. La competencia regida por estrategias
de mercadeo que determinaran el alcance y mayor cobertura hacia el mercado que
se desee llegar.

La competencia directa es la marca TRUSOX, lider en ventas en tema de calidad
a nivel mundial, fabrica medias deportivas con almohadillas antideslizantes
patentadas tanto en el interior como en el exterior de la media. Estas almohadillas
tiene el nombre de IN/EXtech, permitiendo una mayor velocidad al momento de
practicar el deporte para que esta tecnologia se adapte al zapato y piel. Es una
competencia bastante compleja, pero la idea de negocio esta enfocada en
asemejarse a una alta calidad por un precio menor, mayor cobertura de envio y
costo de envio.

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Investigacién, Desarrollo e Innovacién

Para el desarrollo de este plan de negocios se toma como punto de partida la
investigacion del sector textil y el comercio electronico como los principales temas a
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tratar. Para el desarrollo de este apartado se tiene en cuenta la innovacion del producto
a producir comparado con la competitividad del mercado.

Segun el Indice de Competitividad Global del Foro Econémico Mundial 2017 -2018,
Colombia esta en el puesto 66 superando a paises como Perd, Uruguay, Brasil,
Argentina, Ecuador, Paraguay y Venezuela, hablando de paises de la region. (ANDI,
2018). En la siguiente figura 5 se describe el indicador de competitividad que se
encuentra Colombia.

Reporte Reporte

INDICADOR 2016-2017 2017-2018  ComPlo
Nimero de Paises 138 paises 137 paises -1
Indicador General 61 66 -5
Requlsitos Béslcos 85 90 -5
Instituciones 112 117 -5
Infraestructura 84 87 -3
Entorno macroeconémico 53 62 -9
Salud y Educacion primaria 90 88 2
Potencladores de Eficlencla 48 54 -6
Educacién superior y Capacitacion 70 66 4
Eficiencia del mercado de bienes 100 102 -2
Eficiencia del mercado laboral 81 88 -7
Desarrollo del mercado financiero 25 27 -2
Preparacion tecnoldgica 64 65 -1
Tamaiio del mercado 35 37 -2
Factores de Innovaclén y soflsticaclén 63 64 -1
Sofisticacion de los negocios 59 64 -5
Innovacion 79 73 6

Fig. 5 Indicadores de Competitividad Reporte Global
Fuente: Foro Econémico Mundial, 2018.

A medicion de desempefio de factores de innovacion, relacionados con otros
factores y el desempefio de la economia del pais.

Este término es bastante importante si hablamos de apertura econdémica, donde
Colombia se vio afectada por la liberacion del mercado en sus medidas

proteccionistas y situacion ante la globalizacion.

3.2 Andlisis del Sector Econdmico

En este apartado se contextualiza un poco de antecedentes y la actualidad del sector textil y/o
manufacturero en Colombia, resalto su participacion y su importancia en el sector
econdmico, a continuacion se tratara la historia de la industria textil en Colombia.
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Este sector ha sido un gran aportante al dinamismo en la economia Colombiana, ademas
aporta empleo mediante la industrializacion en el sector. Para el final del siglo XIX y
comienzos del siglo XX se ha desarrollado y teniendo més participacion como el nacimiento
de FABRICATO, una de las primeras empresas fundada en el afio 1920 y hasta el afio 1932
fue su primera produccion de telas, sin omitir a COLTEJER y TEJICONDOR. Sin embargo
a lo largo de los afios, por motivo de la apertura econémica y la falta de medidas
proteccionistas el sector se ha venido debilitandose, también el atraso tecnologico y la baja
competitividad que se obtiene de su produccion y para contrarrestar esta crisis se ha tenido
en cuenta implementar acciones estratégicas que den garantia a las compariias de desarrollar
politicas donde se involucren cambios en innovacion y competitividad en el mercado.
(Moreno, 2016, p.23).

Con la apertura econdmica que se dio en la década de los setenta, Colombia vio la necesidad
y casi obligacion de ingresar a un mundo globalizado a través del comercio internacional, es
decir el libre comercio denominado por el término Neoliberalismo que trataba basicamente
de la descentralizacién de poder y la reduccién del estado por medio de la privatizacion, son
consideradas medidas necesarias para lograr el desarrollo del pais. Sin embargo con el paso
de los afios y en la actualidad el analisis del crecimiento en la economia del pais es una buena
referencia, indicadores macroeconémicos como el PIB crecid un 2,2% en el primer trimestre
del 2018 publicadas por (DANE, 2018), frente al mismo periodo del afio pasado con un PIB
del 2,7%. (Banco de la Republica, 2018).

El proceso de apertura econdémica que se dio en la década de los 90°s, relne un término muy
importante como lo es la integracion de varios paises que constituye un proceso donde estos
mismos desean incorporarse a una serie de motivaciones que va en bulsqueda de
diversificacion de los mercados internacionales, a través de Tratados de Libre Comercio
(TLC) que comparten puntos comunes, tales como, la eliminacion de fronteras econémicas
con periodos transitorios y la aplicacion al principio de la nacion mas favorecida de la OMC,
es decir al principio de no discriminacion. La integracion también permite tener ventajas en
tema de ganancias a la union aduanera ligada directamente a ventajas asociadas al libre
comercio, como aprovechar las ventajas comparativas, el acceso a economias escala, la
intensificacion de la competencia y aumento de la competitividad.

Para el sector textil la evolucion ha sido notoria en cuanto el valor agregado de las industrias
con conocimiento e innovacion. Sin embargo, las exportaciones y la llegada de inversion
extranjera no lo es todo para decir que se ha avanzado, la intensificacion de la inversion
continta para los paises de la region y la generacion de flujos de comercio entre los paises
integrantes.

Una vez ya se expande el mercado, Colombia comienza a dinamizar su oferta y a exportar
productos con mayor valor agregado, las exportaciones colombianas van en un ritmo
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ascendente desde su proceso de apertura econdémica, sin embargo el sector industrial adn se
ve débil. (Fedesarrollo ,2015), segun la figura 6.
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Fig.6 Valor exportaciones colombianas por sectores
Fuente: Fedesarrollo,2015

En esta figura se ve reflejado que el sector Minero — Energético es el mas fuerte en materia
de exportaciones, seguido del sector industrial, por causas a politicas comerciales que no han
sido lo suficientemente fuertes para ser el principal sector de exportacién de Colombia. Para
que esto se potencialice, se debe concentrar todos los esfuerzos en una estrategia en materia
de politica comercial, como la firma de Tratados de Libre Comercio (TLC), acuerdos de
proteccidn a las inversiones que sean reciproca, que de cierta forma logran la diversificacion
de mercados y a impulsar la economia del pais (Solano,2013, p. 18).

La actividad econdmica refleja un crecimiento del PIB en la economia colombiana, tuvo
cambios en el 2018 donde se reflejo crecimiento del 2%, mientras que en el 2016 el
crecimiento se vio lento y no tan contundente pues sectores como la mineria, la industria
manufacturera y la construccion sectores que a menudo han jalonado la economia
colombiana y estaban en crisis. La economia colombiana se ha caracterizado por su
estabilidad en el ultimo afio en el contexto regional y ha empezado una etapa expansiva a
pesar de algunas restricciones externas. (Macias A, 2018, p.39).

Sin embargo, el sector necesita un proteccionismo dado a la fuerte amenaza de una industria
competitiva en contrabando y bajos precios, imponer un arancel que contribuya a la igualdad
en términos de condiciones y precios entre mercados, también un reglamento técnico para el
sistema.

3.3 Andlisis del Mercado
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La estructura del mercado del sector textil, esta denominado por el comportamiento de la
demanda, la competencia de mercado, los gustos, la composicion empresarial de sistema
moda donde se establecen las estrategias y la fijacion de precios con estructuras de mercado
como la oligopodlica y competitiva.

De acuerdo con la Asociacion Nacional de Industriales durante colombiamoda 2018 se vio
un cierre positivo después de tener un porcentaje de participacion bajo en los ultimos afios,
la confeccion también ha mostrado cifras de recuperacion del 1,1% en la confeccion de
prendas, debido al gasto que se ha dado en bienes durables como el vestuario, motivo de
confianza del consumidor. En la siguiente figura se refleja el consumo de hogares
colombianos en un intervalo de tiempo entre julio del 2017 a julio 2018.

Variacion en el Gasto Total

jul-17 ago-17 sep-17 oct-17 nov-17 dic-17 ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18 jul-18

Fig. 7 Informe Especial Textil y Confecciones
Fuente: Inexmoda, 2018

Lo que refleja que el gasto de los hogares continta registrando una tendencia de recuperacion
con respecto al periodo de ejemplo evaluado.

Los clientes estan ubicados mayormente en la ciudad de Bogota, esto dependiendo del
nimero de poblacion que cuenta con 8,081 millones de habitantes otorgando una
participacion alta en confecciones en la capital, la generacion de empleo y la ubicacion
geografica. En la siguiente grafica se muestra la participacion en la produccion textil de cada
ciudad principal en este sector.

Ciudad % de participacion Tipo de produccion

Bogotéa 53% Telas planas y punto- fibras
sintéticas de poliéster vy
acrilicos para las

confecciones
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Medellin 38% Textiles de algodon,
mezclas con poliéster, lanas
técnicas para prendas y telas
en plano y punto.

Cali 5% Textiles del pais nacionales
Ibagué 5% Textiles del pais nacionales
Pereira 2% Industria textil

Tabla 1. Participacién de ciudades en el sector
Fuente: Elaboracion propia

Esta participacion se ve reflejada por las empresas posicionadas en el sector mercado local e
internacional.

A continuacion se tratara los factores de éxito en términos de valor agregado incluidos en el
Programa de Transformacion Productiva del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,
como la infraestructura de produccién en términos de tamafio, competencias para atraer,
desarrollar y mantener talento en temas como generar valor agregado, también la
capacitacién para generar innovacion y construir una estructura de costos competitiva.

El mercado de la industria textil esta impulsado por tendencias al consumidor, tales como:
Consumidor:

e Cambio en percepcion de valor: mayor calidad a menores precios.
e Combinando prendas de bajo costo y de gama alta
e Aumento en la importancia de la responsabilidad social

Producto:

e Productos mas econdmicos
e Maés colecciones por afio
e Mejores productos

Comercializacion:

e Consolidacion de jugadores
e Internet comienza hacer mas relevante como canal de ventas
e Papeles indefinidos entre proveedores y comercializadores

Tendencias que definen el mercado (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2009).
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En el analisis de mercados se define la demanda como el mercado objetivo en cuanto a su
participacién y crecimiento de las importaciones, asi como el comportamiento del
consumidor (estilo de vida y tendencias).

La cadena textil- confeccidn tiene gran variedad en sus productos finales. La industria textil
abarca también la produccion de fibras, hilados y tejidos y entre las actividades de la cadena,
segun su grado de transformacion van desde la produccion de materia prima hasta la
manufactura de productos semiacabados y acabados, (Veldzquez, Moreno, 2016, p. 33).

Este plan de negocios entra en los procesos intermedios por la fabricacién de hilos (hilatura),
el tejido (plano y de punto) y el tefiido y acabado de telas. Nuestra especialidad sera el
TEJIDO DE PUNTO, que se realiza simultaneamente con la confeccion de la prenda de
vestir, como las medias, ropa interior, suéteres, camisetas, etc. El desafio para la industria
sus productos, encontrar nichos de alto potencial competitivo, donde lo mas importante para
ese diferencial son las estrategias de logistica, de atencion al cliente, asi como la
incorporacion de las tecnologias de los bienes de capital. (DNP, 2012).

Es importante sefialar que cadena de valor textil-confeccién en Colombia tiene una
participacion relativamente alta en las exportaciones en el total de la produccién y se observa
una tendencia reciente de afiadir valor agregado a través de la industria de la moda. Sin
embargo, hay que destacar que las exportaciones superiores a las importaciones ocurren en
las etapas finales de la cadena. En fibras, hilados y tejidos la produccion es deficitaria,
mientras que los eslabones asociados a la produccion de confecciones exportadora.

Estados unidos es nuestro principal demandante de productos de la cadena, agrupadas las
exportaciones colombianas por eslabones, de esta forma:

Situacion competitiva y oportunidades de acceso : Colombia apenas abastece 0,6% del
mercado aun cuando es relativamente destacable su participacion en la ropa de algodon en
tejido plano, donde alcanza 1% de las compras totales que realiza Estados Unidos.

e El mercado del e-commerce en el sector textil

Cifras:

Centrandonos en las compras por internet, el comercio electrénico abarca el 22% de la
poblacion, la mitad de estos hacen sus compras a través de dispositivos moviles (m-
commerce), los paises que se destacan por su elevada participacion en el e-commerce se
encuentran los paises de Asia (corea del sur, Emiratos Arabes Unidos, Tailandia y China).
Seguido por los paises europeos como por ejemplo, Espafia alcanza el 30% de su poblacion
en realizar compras por internet. Segtin el “Global B2C E-Commerce” Europa con $482.3
bn y Norteamérica $452.4bn, se encuentran entre las primeras regiones donde maés
facturacion se genera, pero en la actualidad gana la region Asia-pacifico con $567.3bn de
ddlares y por Gltimo se encuentra la regién de Latinoamérica con una participacion de
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$33.2bn. el comercio electronico ha experimentado un crecimiento global, tanto en volumen
de usuarios como de sitios comerciales.

Las ventajas del comercio electrénico son: comodidad, agilidad, seguridad, facilidad de pago,
evitar desplazamiento, restriccion de horarios, filas, en conjunto una optimizacion de tiempo.
Otra ventaja es la tendencia y el auge de los teléfonos inteligentes y como a través de estos
no solo se puede estar conectado en todo lugar y momento, es posible adquirir productos y
servicios a un solo clic a través de las aplicaciones y tiendas virtuales.

Segun E-Marketer, las ventas B2C alcanzan las ventas de un aproximado alrededor del
mundo de US$1,5 trillones hace 4 afios. A medida que pasa el tiempo, esta cifra va en
aumento, lo que significa un buen negocio.

3.3.1 Descripcion y Analisis del Producto

Las medias deportivas con tecnologia antideslizante es un producto que se adapta al mercado
de los deportistas que deseen tener un mayor agarre entre calcetin y calzado, para asi tener
un mejor movimiento y un buen desempefio en el deporte. Este producto puede tener una
buena acogida en el mercado, dado a la toma de conciencia de llevar una vida saludable y de
entrar en la tendencia fitness de este nuevo siglo.

El producto tendra un disefio moderno que cumplan con el objetivo que es satisfacer la
necesidad de un deportista, en este aspecto va dirigido a dos modalidades, como el running
y deportes en equipo.

De acuerdo con el plan de negocios, el producto son los calcetines (medias) deportivas para
futbolistas con tecnologia de almohadillas antideslizantes, fabricadas con tejido de punto
llamado también “tricotado” con material de algodon y segin sus propiedades que derivan
del material y del tipo de tejido que determinan la calidad y los diferentes usos, como la
permeabilidad al aire, la tenacidad o resistencia que soporta sin romperse, elasticidad,
densidad y resistencia térmica que definira en su totalidad el producto con un diferenciador
que hard que el consumidor lo prefiera. Estos calcetines aungue sean sencillos en su
elaboracion, se trata de un calcetin con una composicién muy estudiada para que el gramaje
del tejido sea adaptable al calzado y el tipo de deporte.

3.3.2 Andlisis de la Demanda — Consumidor o Cliente.

Los deportistas altamente calificados y preparados en un rango de edad muy amplio, los
futbolistas profesionales se comienzan a formar desde su nifiez, pasando la adolescencia
donde tienen el mayor nivel fisico y culmina su carrera entre los 35 a 38 afios, este deporte a
nivel mundial abarca muchas culturas en la sociedad moderna, no interesa las diferencias de
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idioma, todo se entienden por un lenguaje corporal, de vestimenta, de reglas y
comportamientos. Cada vez son mas escuelas de entrenamientos futbolisticos, cazatalentos,
hombre y mujeres que tiene una misma pasion

Para la segmentacion del mercado se van a tener en cuenta el aspecto demografico,
geogréfico y comportamental:

Aspecto demografico:

Sexo: Masculino y Femenino
Edad: entre los 6 afios a 38 afios
Estratos socioeconomicos: tres (3), cuatro (4), cinco (5), seis (6)

Aspecto geografico: el lugar donde se desarrollara la produccion es en la ciudad de Bogot4,
ya que cuenta con capacidad industrial, insumos a bajo costo, ademas Bogota es la capital
del pais lo que facilita accesibilidad a programas de capacitacion a las pequefias y medianas
empresas.

Aspecto comportamental: el futbol como deporte que integra tanto hombres como mujeres,
hacen que se esfuercen cada vez mas para dar lo mejor de si mismos, el comportamiento de
ellos y su desempefio varia segun un buen calzado (zapatillas deportivas), un buen uniforme
con vestuario que permita la 6ptima adaptabilidad en condiciones térmicas y ajustes sin
olvidar unos buenos calcetines deportivos.

3.3.3 Segmentacion objetivo del Proyecto

e Tamafo del Mercado: en este plan de negocios, el mercado es global entre hombre
y mujeres futbolistas, que en su entorno esté al alcance de permitir el acceso a
dispositivos moviles donde puedan realizar las comprar por medio de tiendas online,
que tengan ademas el acceso de red de internet y cuenten con un medio de pago como
tarjeta de crédito.

Segun datos de la FIFA, indica que el fatbol como deporte ha crecido en el mundo desde el
afio 2000.

La tendencia es evidente, el nimero de futbolistas femeninos y masculinos aumenta en todo
el mundo. Ha crecido significativamente la tendencia hacia este deporte en los Gltimos afios,
lo que genera nuevas academias, nuevos profesionales en este deporte, incremento de nuevas
demandas para el producto. El gran censo cuenta también a aquellos que, aunque no
pertenecen a club alguno, demuestran un gran entusiasmo por el futbol: los jugadores
ocasionales con 226 millones de jugadoras y jugadores, esta es la categoria mas numerosa.
(FIFA, 2015).

e Participacion en el mercado:
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La industria manufacturera representé una tasa de 3,0 % de crecimiento para el afio 2016,
sin embargo la participacion en el PIB de la industria manufacturera con un 8,8 %
(Superintendencia de sociedades, 2017).

Variacion anual de la produccion real, ventas y personal ocupado de la industria
manufacturera
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La produccidn real reflejada en un 5,8 % en el trascurrido de un afio y las ventas reales en un
7,0 % haciendo una participacion destacada dentro del mercado textil.

e Demanda potencial

La demanda potencial marca tendencia al consumo, accesibilidad y uso de las redes de
internet, asi como también el alcance de un teléfono inteligente, tablets o computadores, que
permitiran el rapido acceso a la compra de los calcetines deportivos. La mayor demanda se
concentra a nivel mundial, los jugadores en formacion o profesionales son una amplia
demanda, de acuerdo con lo que se ha analizado en la segmentacion del mercado, se puede
establecer que el rango de edad oscila entre los 6 a 38 afios.

3.4 Analisis de la oferta y de la competencia

El sector textil en Colombia se ve reflejado por el gran nimero de empresas que participan
en este, los competidores son las empresas dedicadas a la fabricacion de textiles en su
diferente cadena de valor y muchas ya tienen reconocimiento en el mercado. En este plan de
negocios las empresas competidoras son todas aquellas dedicadas a la confeccion de textiles
(medias deportivas).
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Durante el primer semestre del 2018, se crearon en Colombia 185.330 empresas, de las cuales
37.440 sociedades y 147.890 personas naturales, comparando esta cifra respecto al afio 2017
donde se crearon 178.809 ha tenido un incremento del 3,6% . Estas empresas se concentra
de mayor participacion en el sector comercio con un 38,4%, las empresas de alojamiento y
servicios de comida con una participacion del 16 %, industria manufacturera con un 9,7% ,
empresas dedicadas a la ciencia y tecnologia con un 5, 8% y empresas de otras actividades
de servicios con una participacion del 11, 5 %. (CONFECAMARAS, 2018).

EMPRESAS EN COLOMBIA

B comercio

M turismo
manufactureras

M cienciencia y

tecnologia
M otras

Fig. 8 Participacion en sectores de Empresas Colombianas
Fuente: Elaboracion propia

La mayor parte de participacion de empresas en Colombia estd liderada por el sector
comercio, seguido de turismo y posteriormente las empresas de manufacturas, lo que se
analiza que falta mayor incentivos hacia los empresarios. Sin embargo el comportamiento de
las empresas del sector comercio se debe a una contribucién en las actividades de operaciones
a través del internet y el comercio al por menor de prendas de vestir.

3.4.1 Anadlisis de los Precios

Los precios en las prendas de vestir como lo son las medias deportivas dependen de los
precios de la materia prima, con el fin de establecer los precios se hace necesario crear una
estrategia que involucre un método de costos tanto los costos de venta del producto sean
directos o indirectos para asi proceder afiadir un margen de ganancia, ademas de esta
estrategia de precios se incluird dentro una estrategia de mercados, un objetivo del marketing,
las actividades y un presupuesto que determine un precio anual.
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Estrategia de Objetivo del Actividades Precio estimado

mercados Marketing
Fijacion de precios  Se toma en cuenta el e Se ofrecen a $10.000.000
estimado precio de coste del través de
producto mas un internet
plus de incremento. donde el
Desarrollar un consumidor
sistema para fijar el puede hacer
precio comparacion
entre varios
productos.
TOTAL $10.000.000
Precio anual

Tabla 2. Andlisis de Precios
Fuente: Elaboracién propia

Los precios que los clientes encontraran por el producto de este plan de negocio, son
relativamente menores a los de la competencia, estardn por debajo de lo que ofrece los
principales competidores, sin que lo implique que sean demasiado bajos. El precio es un
factor muy importante de motivacion de compra, no solo porque ademas de esto se puede
presentar factores y situaciones econémicas recesivas o depresivas, el mercado de los precios
es por la cantidad en volumen de produccién. Se estima que el precio en el mercado oscile
entre 8 a 15 dolares.

e Clientes

La estructura actual del mercado de internet a nivel internacional, es muy importante, en el
mundo, el internet se ha convertido en una forma de comunicacion, donde esté al alcance
percibir lo que el mundo quiere mostrar, ademas de esto se dispone de conexiones
multifuncionales que a su vez han permitido aumentar la agilidad en transacciones, obtener
mayor informacion y la optimizacion de tareas. Los clientes de este plan de negocio, tendran
que ser aquellos que hagan uso de una red de internet, ademas de ser deportistas. De acuerdo
con estudios de la FIFA, cada vez va incrementando el nimero de deportistas tanto
masculinos como femeninos, lo que genera un balance positivo para el mercado. (Revista
Dinero, 2017).

e Competencia

Estas empresas ya estan posicionadas en el mercado, cuentan con una larga trayectoria en el
mercado mundial, estan al alcance por medio de sus tiendas virtuales, impulsando la compra
de estos calcetines por medio de publicidad.

38



PROSOCCKS, marca de este plan de negocios, generara un valor agregado y diferencial de
estas 3 marcas lideres en el mercado y serd la eficiencia de una buena estrategia de comercio
electrénico, abarcando buena optimizacion del tiempo de entrega, asi como un buen
seguimiento por parte del cliente, diversidad de medios de pago y sobre todo calidad en el

producto a un menor precio.

EMPRESA
TRUSOX

Trusox se ha posicionado como la marca
lider de la fabricacién y comercializacion de
este

producto.

WWW.trusox.com

NIKE
Nike con su gran marca, esta empresa
fabrica calcetines Nike grip strike light
crew. Donde la traccion es la clave para
mantener el nivel de juego.

SP

La marca SP es una linea propia creada por
fatbol Emotion y aunque su producto
estrella son los guantes de portero, también
le apuestan al mercado con el producto de
medias con tecnologia inteligente.

IMAGEN

‘TRUSOX"

LB INJ/EX TECH
Maximize the grip you get in your footwear

SEE THE TECH

Tabla 3. Principales competidores
Fuente: Elaboracién propia

e Costos

El costo tanto de produccion y fabricacion d

el producto por unidad se estima que sea de 4

ddlares, y los de creacion de comercializacion se estima que sea de la siguiente manera:

COSTOS VARIABLES VALOR TOTAL
Total de materiales directos $20.500
Total mano de obra directa $15.000
Total de materiales indirectos $2.500
Total mano de obra indirecta $1.000
=TOTAL DE COSTOS VARIABLES $39.000
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COSTOS FIJOS

VALOR MENSUAL

Magquina $1.800.000
Depreciacion mensual $14.999.96
Arriendo $7.000.000
Servicios publicos $110.000
VALOR MENSUAL COSTOS FIJOS $8.925.000
VALOR MENSUAL COSTOS FIJOS $8.925.000
Minuto por mes (V/mensual CF/30 dias) $297.500
Valor minuto $30.00
Tiempo total fabricacion 110
TOTAL COSTO FIJO UNITARIO $3.300
COSTO VARIABLE $39.000
COSTO FIJO UNITARIO $3.300
COSTO TOTAL DE PRODUCCION $42.300
PRECIO DE VENTA
Utilidad 120% (Margen de ganancia) $50.760,00
Precio de venta $93.060,00

Tabla 4. Costos
Fuente: Elaboracién propia

Tal como se muestra en la tabla, presupuestos y costos, los costos anuales para mantener
vigente la empresa y asi poder lograr su posicionamiento y reconocimiento sostenido son
justos y ayudaran a obtener los resultados que se esperan.

3.5 Proyecciones de venta

Para realizar las proyecciones de ventas se tuvo en cuenta el estudio de mercado con un plazo
a 5 afios entre unidades y ventas

Meses

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Enero

494 494 494 494 494 unidades
unidades unidades unidades unidades $34,037,198
$30,836,021 $31,606,922 $32,397,095 $33,207,022
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Febrero 494 494 494 494 494 unidades
unidades unidades unidades unidades $34,037,198
$30,836,021 $31,606,922 $32,397,095 $33,207,022

Marzo 824 824 824 824 824 unidades
unidades unidades unidades unidades $56,728.663
$51,893,369 $52,678.203 $53,995.095 $55,345.095

Abril 824 824 824 824 824 unidades
unidades unidades unidades unidades $53,995.095
$51,893,369 $52,678.203 $53,995.095 $55,345.095

Mayo 824 824 824 824 824 unidades
unidades unidades unidades unidades $53,995.095
$51,893,369 $52,678.203 $53,995.095 $55,345.095

Junio 824 824 824 824 824 unidades
unidades unidades unidades unidades $53,995.095
$51,893,369 $52,678.203 $53,995.095 $55,345.095

Julio 1,154 1,154 1,154 1,154 1,154
unidades unidades unidades unidades unidades
$71,950.716 $73,749.484 $73,749.484 $77,483.052 $79,420.120

Agosto 824 824 824 824 824 unidades
unidades unidades unidades unidades $56, 678.203
$51,393.369 $52,678.203 $53,995.158 $55, 345.037

Septiembre 824 824 824 824 824 unidades
unidades unidades unidades unidades $56, 678.203
$51,393.369 $52, $53,995.158 $55, 345.037

678.203

Octubre 824 824 824 824 824 unidades
unidades unidades unidades unidades $56, 678.203
$51,393.369 $52,678.203 $53,995.158 $55, 345.037

Noviembre 1,154 1,154 1,154 1,154 1,154
unidades unidades unidades unidades unidades
$71,950.716 $73,749.484 $75,593.221 $73,749.484 $73,749.484

Diciembre 1,483 1,154 1,154 1,483 1,154
unidades unidades unidades unidades unidades
$92,508.604 $94,820.765 $97,191.284 $99,621,066 $102,111.593

Total 667,835.119 874,280.997 891,138.022 708,416.472 726,128,884

Tabla 5. Proyecciones de ventas a 5 afios.
Fuente: Elaboracién propia

4. ESTUDIO TECNICO / OPERACIONAL

Dentro de este estudio se podra hacer la verificacion de la posibilidad técnica de fabricacion,
asi como la identificacion de maquinarias, tecnologias, equipos, insumos, materias primas,
procesos, recursos humanos requeridos. El estudio técnico es necesario para determinar el
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tamafo déptimo como la capacidad de produccion, la plata fisica y la localizacion del

proyecto.

El estudio técnico es la reunion y analisis de la informacion que permita:

e Verificar la posibilidad técnica de fabricar el producto.
o Determinar el efecto que tienen las variables del proyecto en su rentabilidad.

4.1 Ficha Técnica

Se describe las caracteristicas y cualidades del producto.

NOMBRE DEL PRODUCTO

PROSOCCKS

DESCRIPCION

TALLAS

medias deportivas para futbolistas con
tecnologia de almohadillas antideslizantes,
fabricadas con tejido de punto llamado
también “tricotado” con material de algodén
y segun sus propiedades que derivan del
material y del tipo de tejido que determinan
la calidad y los diferentes usos, como la
permeabilidad al aire, la tenacidad o
resistencia que soporta sin romperse,
elasticidad, densidad y resistencia térmica
Tallas nifios calzado 33 al 36 Tallas adultos:
37a42

USOS/ FUNCION DEL PRODUCTO

Su uso se basa en dar mayor funcionalidad a
los movimientos desde la comodidad y la
calidad del calcetin.

Tabla 6. Descripcion del producto

NOMBRE MATERIAL TALLAS DEL USO DEL COLORES
PRODUCTO DEL PRODUCTO PRODUCTO DEL
PRODUCTO PRODUCTO
Calcetines 1. 56% Las tallas serdn Estos calcetines Seran de
deportivos con poliamida tallas pequefias permitirian  un mdltiples colores
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tecnologia  de Meryl calzado 33, mayor agarre, pero en su gran
almohadillas Silver 34,35 a tallas resistencia mayoria de color
antideslizantes 2. 28% grandes de la 36 antideslizante blanco.
Poliamida hasta la 42. para que al
3. 16% contacto del pie
Fibras con el baldn, este
Lycra permanezca en

su posicion sin
afectar el
rendimiento en
la practica del
deporte.

Tabla 7. Descripcion del producto.
4.2 Analisis de Procesos de Produccién

La planeacion de la produccion, estard centrada en programar cada una de las bases de la
demanda, el control de materiales y suministros, la cual estara controlada para garantizar su
eficiencia y efectividad, la determinacion en todos los sistemas de produccion tendra como
fin ofrecer un producto o servicio que satisfaga las necesidades del cliente basados en
desarrollar métodos, estrategias de produccién y control de calidad.

La descripciéon del proceso es un proceso general de fabricacion que comienza en el
departamento de disefio hasta la seleccién de despacho de los productos. Este andlisis
conlleva un disefio que se obtiene mediante informacion que se recolectaran por encuestas
para conocer las necesidades y gustos del consumidor.

Se programaran reuniones donde se definira el colorido, la textura, el peso y
acabados, donde saldra la premuestra y asi determinar los posibles problemas que se podrian
presentar durante el proceso de fabricacion. Una vez definido y solucionado los
inconvenientes, se lanza un nuevo modelo ya definidos la cantidad a elaborar.

El diagndstico de la gestion productiva de una empresa se realiza a través del seguimiento de
una serie de etapas que permitan evaluar cudl es el
comportamiento actual de la empresa ante su entorno. (Medina, Nogueira, & Pérez, 2001).

El cumplimiento de los objetivos se da cuando se cumple algunos requisitos, tales como:

e La proporcionalidad de la produccion: este principio evita desproporciones o cuellos
de botella entre los diferentes eslabones del proceso productivo.

e La continuidad de la produccién: se analiza a partir de los elementos fundamentales,
el cual debe realizarse con la utilizacion adecuada de los medios y la fuerza de trabajo.

43



Como primera operacion del proceso se encuentra el formando o tejido de la media, la cual
trabaja con caracteristicas continuas. Para la realizacion de una media es necesario tomar en
cuenta el nimero de agujas, el tamafio del cilindro y el nimero de alimentaciones que tiene
la méquina.

La cantidad de productos que conforman el lote se define desde la operacion de formado
hasta la capacidad de los medios de manipulacion, todas las &reas estan disefiadas para
enfrentar la variedad en las producciones con los mismos recursos.

4.3 Plan de Produccién

Bogot4, es un barrio conocido por la zona industrial en fabricas y tiendas exclusivas de ropa
de deporte, ademas su ubicacion es muy central y se encuentra rodeado de proveedores de
facil acceso a los clientes, sobre sale la actividad industrial de pequefia y mediana vy el
comercio es muy importante, sin olvidar que los servicios donde estrato 3 lo que beneficia
los costos.

Ademas de la fabricacion de los calcetines deportivos con material en nylon y una banda
elastica, el plan de negocio se centra en su valor agregado que son las almohadillas
antideslizantes que se adhieren al calzado, para realizar este proceso en funcion del campo
de aplicacion, se utilizan diferentes tipos de elastdmeros de silicona (C2H60Si), este material
se usara e implementara en la MAQUINA TERMOFIJADORA también conocida como
MAQUINA SUBLIMADORA, encargada de fijar la silicona al estampado, con presién y
calor.

Se haré uso de la pasta de estampacidn de silicona que son a base de elastomeros de silicona
constituyen aln una innovacién en el campo de la serigrafia textil. Estas pastas de
estampacion de silicona ALPAPRINT CLEAR y WHITE, que ofrece superficies que se
aplican especialmente en ropa para deporte, para la serigrafia con eldstomeros de silicona,
ofrece auxiliares de proceso, como por ejemplo ofrecer soluciones completas incluso para
sustratos muy elésticos. Con la adicién del APATEC AM ADDITIVE es posible aumentar
la elasticidad de los estampados.

La méquina que se utilizara para hacer este tipo de estampacién varia segin su uso y ademas
es conocida como MAQUINA TERMOFIJADORA 120 x 100 DOBLE BANDEJA, que
posee caracteristicas como:

e Marca: lazer del valle

e Power industrial supplier: 220V

e Doble bandeja automatica

e Pack industrial de silicon

e Con plancha de 120x100 para estampado de camisetas.
¢ Rango de temperaturas de 0 a 400 grados
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e Temporizador de 0 a 999
e Alarma de finalizacion del trabajo.

El plan de produccion comienza con:

e Seccidn de corte: aqui se realiza el corte donde es muy importante, debido a que podra
tener un buen producto de calidad.

e Trazado: colocar los moldes de la prenda sobre pliego de papel.

e Tendido: suministros de rollos de tela de acuerdo a los metros necesarios para cumplir
el pedido.

e Corte: con la ayuda de una maquina cortadora

e Tiqueteo : diferentes piezas que seran definidas en tallas y cantidad, segun el pedido

e Planta: una vez se tenga el material de trabajo, este pasa por una serie de operaciones
con materiales como: hilos, encajes, tallas, marquillas y demas accesorios para
después enviarlos a empaque

e Empaque: se clasifica el producto en reprocesable, donde la cantidad sera segun lo
pedido en el departamento de ventas.

e Despacho: Aqui llegan las referencias que vienen de la seccion de empaque para ser
distribuidas por tallas y colores.

El proceso productivo de la cadena textil — confecciones describe desde la fabricacion de
fibras hasta la obtencién de productos finales, pasando por un eslabon:

La primera etapa del proceso de produccion esta vinculada con los polimeros sintéticos y a
partir de esta se determina los insumos necesarios para obtener cada tipo de fibra artificial.
La etapa de confeccién de prendas Yy elaboracién de productos textiles se determina el
material de fibras en hacer los calcetines y la Ultima etapa que se empleara de la cadena textil
es la de disefio y definicion de calidad. Mediante un diagrama donde tan solo los principales
aspectos que resalta el proceso de produccion, los pasos mas importantes para obtener el
resultado de un producto de calidad. A continuacion se tratara el proceso de produccion y
creacion de una pagina web para el comercio electronico como método de venta.

4.4 Plan de compras

En este plan de negocio se trata de emprender en un nicho bastante amplio, debido a que el
comercio electronico abarca consumidores en todo el mundo. Sin embargo, el segmento de
mercado se reduce en cuanto a los jugadores de futbol. El plan de compras se integra desde
la manera como el consumidor llega al producto, el medio de pago hasta la logistica de
entrega del pedido.

La idea de negocio consiste en la venta en tienda on line especializada en un modelo B2C.
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Sector B2C

Actividad Tienda On Line de venta — comercio al por
menor de internet
cartera de servicios Venta de producto determinado
Clientes Consumidores finales
Herramientas de promocion Marketing On Line, redes sociales y

campanas en Google.
Tabla 8. Modelo B2C
Fuente: Elaboracion propia

Este plan de negocio depende del entorno sociocultural y econdémico, conocer las
preferencias de los consumidores, en cuanto a pago, los usuarios prefieren con tarjetas de
crédito, debito, pago contra rembolso, transferencia bancaria y pago por Paypal.

La pasarela de pago online bancaria, en el cual se solicitan los datos de la tarjeta de credito
para poder finalizar la compra. El coste dependera del banco. En el método Paypal, es decir
el método de recepcion y envio de dinero de las empresas encargadas de esto como eBay.
Cabe rsaltar que en la pasarela de pagos hay una comision por transaccién, debido a que las
entidades bancarias cobran un porcentaje de las transacciones que se realizan en el canal de

pago.
El plan de compras se determinar asi:

e Los costes de envio serén gratis después de cierto nimero de pedidos.

e Los envios se realizaran con empresas de paqueteria rapida.

e En la web se publicard las formas de devolucion y los mecanismos de
reclamacion posible.

e Disponer de canales de pago anteriormente nombrados.

La planeacién de compras comprende los pronésticos, objetivos, politicas, programas,
procedimientos y presupuestos. El volumen de las compras de acuerdo a lo previsto y
solicitado en stock. Un exceso de material ocasiona sobrantes de produccién, lo que origina
gastos innecesarios.

El plan de compras es el instrumento administrativo que contiene la determinacion de los
pasos a seguir como fijar el tiempo de desarrollo y las fechas de consecucion. Se puede
determinar los precios competitivos para los compradores como ventaja de hacer el plan de
compra, se incurre en menores gastos administrativos.

4.5 Analisis de costos

En este andlisis se hace necesario el presupuesto que se define como la formulacién de planes
para un futuro periodo, dado en términos numericos.
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Los presupuestos permiten fijar lo que se tiene y lo que se gasta en cada operacion. Se debe
determinar:

El alcance del analisis de costos: que dependera de un plan estratégico para el futuro.

Identificar la perspectiva de tu analisis de costos, el costo del programa de tu organizacion,
generalmente se debe considerar los gastos de organizacion. También considerar los costos
de oportunidad, como determinar si ofrecer un programa que no podra ofrecer la competencia
y con ello marcar las diferencias, evaluandolos por separado.

Determinar el periodo de tiempo que se va a evaluar: En este plan de negocio a largo plazo
que determinara que la empresa podra asumir una pérdida por proporcionar ese servicio.

Se debe categorizar los costos para mantener la continuidad del proceso.

Costos variables: aquellos asociados directamente a la materia vendida como serian el coste
elementos incorporados al proceso productivo.

Costos fijos: aquellos independientemente de las unidades de venta realizadas, asi por
ejemplo; los arrendamientos, los gastos de publicidad, los salarios. Etc.

El costo de ventas incluye sus respectivos empaques para su comercializacion,
adicionalmente incluye el costo de distribucion que abarque el menor tiempo posible.

Costo unitario de produccion estan incluidos de la siguiente forma:

e Materia prima

e Costo de materiales indirectos

e Repuestos

o luz

e Gasto sueldos personal

e Depreciacion maquinaria

e Otros gastos indirectos de produccion
e Depreciacion muebles y enseres

e Depreciacion equipos de oficina

e Depreciacion quipos de computacion
e Sueldos personal administrativo

e Amortizacion equipos electrénicos

Para realizar este analisis se requiere de analizar el proceso de produccion de las medias, se
necesita una planeacion donde se evalué cada uno de los aspectos financieramente, ademas
de esto el plan de e-commerce donde se revise los pedidos que han solicitado los clientes, se
alisten y se empaquen, alli posteriormente se llevara a la empresa de servicios de transporte
y se evalla otro costo adicional y es este.
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4.6 Analisis de infraestructura

Parametros técnico operativos: la pagina web sera de facil y rapida, entre mas sencilla es mas
aceptada por el publico. Para poder ingresar a visualizar los productos es necesario que
previamente se haga un registro en el cual se recopilaran los datos de los usuarios, para asi
de esta manera hacer una suscripcion donde podran disponer de descuentos e informacion
como clientes VIP, al hacer click en seleccionar el producto se dispondra.

En cuanto a la planta de produccion se dispondra maquinaria para la fabricacion tanto de los
calcetines (medias) como para las almohadillas antideslizantes. Esta planta estara en un local
ubicado en el barrio 7 de agosto en la ciudad de Bogota.

5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

Responder a las necesidades del proyecto que requiere de serie de procesos administrativos
que dan soporte a su operacion. Es importante realizar este estudio, debido a que se desprende
informacidn relevante para el estudio financiero del proyecto, que tienen que ver con los
ingresos y los gastos una vez se pongan en marcha el plan de negocios y este a su vez depende
de muchos factores como la mision y vision que ofrece, como se disefia y que contenido
tendra la pagina web. A partir de este estudio se define la factibilidad del proyecto, en cuanto
a la arquitectura organizacional, asignacion del recurso humano y estructura legal.

Aqui en este estudio la factibilidad se comprobard que la estructura propuesta para
administrar el proyecto sera suficiente y adecuada y en cuanto a la rentabilidad se espera
estimar las inversiones y los costos que se debera afrontar para el funcionamiento de la
estructura organizativa propuesta.

Dentro de su estrategia organizacional dispone de:

Mision: Ofrecer la mejor calidad y productos con diferencial en produccion y
comercializacion mediante sitios virtuales para futbolistas que quieran tener un buen
desempefio y comodidad en sus prendas.

Vision: Posicionar el producto a nivel internacional, con estandares de calidad y mejoras
continuas en los procesos.

En este plan de negocios se fundamenta en las tres estrategias planteadas por Michael Porter
tales como liderazgo global en costos, diferenciacion y enfoque o concentracion y frente estas
estrategias se guia en las cinco fuerzas de porter para conseguir una ventaja competitiva
sostenible.
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Estas estrategias permiten potencializar los resultados en la concentracion de lineas de
trabajos, tales como las explicadas en la siguiente tabla, donde se describe cada estrategia
con el plan de accion.

Liderago global en costos donde el plan

DIFERENCIACION de negocios va dirigido a reducir costos

DE PRODUCTO en la cadena de valor para disminuir los
gastos y ofrecer un buen precio al
consumidor.

SEGMENTACION la diferenciacion encamanidad en crear
ENFOCADA A ) el producto con valor agregado y
DIFERENCIACION exclusivos percibidos por el
consumidor.
|
SEGMENTACION alinear una tercera estrategia de
ENFOCADA A enfoque o concentracion es decir
segmentacion de la empresa que se
LIDERAZGO EN COSTES concentra en satisfacer el nicho de
| mercado bien defnido

Tabla 9. Estrategia de Michael Porter
Fuente: Elaboracién propia

5.1 Estructura Organizacional

La estructura organizacional se define como los diferentes patrones de disefio para organizar
una empresa, con el fin de cumplir las metas propuestas y lograr el objetivo deseado.
(HENRY, MINTZBERG, 2017), Definida como aquella relacion formal entre aquellas partes
que la conforman en donde se evidencian las relaciones de autoridad o subordinacion las
actividades y procesos a cargo de cada una de las partes involucradas en la organizacion o
empresa.

Esta estructura pretende determinar las funciones necesarias para lograr el objetivo,
establecimiento la autoridad y delegando responsabilidad a las personas de esas funciones.
La estructura organizacional es la distribucion de cada uno de los miembros de la empresa y
que distribuye las funciones y responsabilidad segun sus estudios, capacidades y alcances,
cada empresa tiene esta estructura segun su tamafio.

49



Gerencia

\ | |

Area Area de mercadeo Area
comercial/logistica ‘ administrativa/contable
Coordinador Disefiador/ Contador
comercial Publicista
Auxiliar comercial Fotografo

Tabla 10. Estructura Organizacional

Para este plan de negocio, la parte administrativa consiste en implementar un modelo de
destrezas y capacidades donde cada uno de los encargados aporten sus caracteristicas
competitivas y asi poder optimizar los resultados con pocos recursos y menor tiempo.

Area comercial / Logistica: los procesos de compra y venta, la determinacion de precios, la
exploracién de mercados, todas estas actividades requieren procedimientos de ventas como
analisis del mercado que se detecten las necesidades y gustos de los consumidores, se deben
tener en cuenta los pedidos de mercancia, la provision de productos donde se requiere que
se entregue en el tiempo, condiciones y términos pactados Y sitio indicado. Asi mismo, esta
area el almacenamiento, el empaque, reparto y transporte, las etiquetas, son necesarios que
sean evaluado por los miembros de esta misma.

En esta area se busca de integrar personas con capacidades especializadas en disefio, en
publicidad, en fotografia y contenido para el sitio web donde los compradores podran
encontrar el producto. A esta area le corresponde el desarrollo web y la promocién, asi como
la produccion de contenido, el manejo de redes sociales, la produccion de videos corporativos
y el marketing virtual, exponiendo fotos donde se de a conocer la empresa y el producto,
dando una identidad corporativa.

Area administrativa / Contable:

En esta parte los recursos se manejan en forma adecuada, se controlan, se miden y verifican
su alcance. El presupuesto, compras, suministro, se ocupa del mantenimiento. Tambien
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proporciona todos los bienes y servicios que la compariia precisa para funcionar de la mejor
manera.

5.2 Analisis de Cargos

Analizar los perfiles de cada uno de los cargos, no solo servira para crear estrategias que
permitan la buena ejecucion de las funciones y acciones determinadas sino que da un valor
extra para el cumplimiento de los objetivos y metas propuestas en cada area.

Gerente:

Es el encargado(a) de dirigir la compafiia, la responsabilidad y el liderazgo recae sobre este
cargo, debe ser una persona profesional y altamente preparada, bilinglie con posgrados,
certificaciones que acrediten su experiencia académica y su capacidad de coordinar las
funciones de los demaés trabajadores, ademas implementa en conjunto con demas integrantes
de la organizacién. Tiene la responsabilidad de la toma de decisiones y de estar pendiente de
todo lo que ocurra alrededor de ella. Las funciones son:

e Liderar: un buen liderazgo conlleva a una buena estructuracién funcional dentro
de la compafiia, ayuda a cooperar que todo se cumpla con motivacion.

e Planear: cada uno de los asuntos a planear deben ser metddicas y de forma
organizada para cumplir las metas.

e Organizar: el gerente debe definir y organizar cada una de las funciones que
permitan alcanzar al cumplimiento del objetivo de la compafiia.

Coordinador comercial:

El coordinador debe ser administrador de empresas o ingeniero industrial, estos perfiles son
los més indicados para las funciones de revisar que las requisiciones de productos para los
pedidos se diligencien en forma correcta, se envien en las condiciones y tiempo pactado,
hacer los inventarios y revisar las solicitudes de compra de los consumidores. Asi como
alistar los productos en sus respectivos empaques y estar pendiente de todo el proceso de
comercializacion y pagos.

Auxiliar comercial:

Es un soporte para el coordinador de logistica y comercial, debido a que se encarga de dar el
manejo de los productos, es el encargado de realizar los tramites de envio.

Contador:
Este cargo es muy importante, ya que tiene como funcion de llevar el control de la gestion

contable de la empresa, ademas de conocer que la empresa cuente con toda la reglamentacién
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tributaria, maneja los estados financieros y debe informar al gerente de todos los aspectos
financieros.

Publicista:

Es cargo de la creatividad y el responsable de transmitir un mensaje que llegue al consumidor
donde se muestre el producto, se describa, se promueva para que sea comprado. El publicista
es la clave para lograr el posicionamiento de la marca en el mercado, ademas de implementar
estrategias que permitan conseguir clientes claves y mantenerlos en la compafiia.

Fotografo:

Este cargo es profesional y deben contar con el buen manejo de equipos fotogréaficos y de
video de ultima tecnologia. Tiene la responsabilidad y la funcidén de sacar las mejores
imagenes con texturas y colores Ilamativos para el cliente.

5.3 Costos Administrativos

e (Gastos en remuneraciones y / 0 honorarios no contemplados en los estudios de
mercado técnico.

Personal de Mensual Prestaciones Mensual Anual
tiempo

completo
Gerente 37100.000 672.000 17800.000 22°464.000
Coordinador  2°600.000 560.000 1°560.000 18°720.000
comercial
Auxiliar 17900.000 392.000 1°092.000 137104.000
comercial y de
logistica

Personal Anual

terciario
Disefiador o 4°000.000
publicista
Contador 2°800.000
Fotografo 2°400.000
Oficina Area 30 m2 Anual
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Arriendo con agua y luz 400.000 4°800.000

Teléfono 70.000 840.000

Internet 100.000 17100.000

Administracion 180.000 1060.000
total 7°800.000

Tabla 11. Gastos Administrativos
Fuente: Elaboracién propia

Los gastos de administracion incluyen el arriendo de la oficina con los servicios incluidos,
en administracion se incluye papeleria y gastos de transporte.

5.4 Tipos de Sociedades

La sociedad que se pretende formar es una sociedad por acciones simplificadas SAS, dado
que es una sociedad comercial de capital, innovadora en el derecho societario debido a su
funcionamiento y constitucién por las facilidades y flexibilidades, la sociedad por acciones
simplificadas seré constituida por 5 miembros pueden ser personas naturales o juridicas y la
naturaleza es comercial, se creard por documento privado una vez la empresa esta registrada
en la cdmara de comercio. Los estatutos de la sociedad fijaran las reglas claras que regiran la
sociedad, los accionistas responderan solo hasta el limite de sus aportes.

5.5 Permisos y Licencias

La empresa sera un régimen comin que aportara al IVA y toos los impuestos que la ley
disponga, la razén social es PROSOKKS vy su actividad principal es la produccion y
comercializacion electronica de calcetines deportivos con tecnologia en almohadillas
antideslizantes.

5.6 Impuestos y Tasas

Entendido como un aporte que generara la empresa al estado, para que redistribuya de manera
equitativa, en el contexto de la reforma tributaria. Las empresas, en Colombia, las empresas
tienen cargas fiscales, como impuesto a renta, impuesto al valor agregado (IVA) ICA,
retencion a la fuente, impuesto al patrimonio, gravamen a los impuestos financieros y aportes
financieros, son cargas econdémicas, obligatoria para las empresas que tengan empleados
contratados laboralmente. La empresa sera un régimen comun que aportara al VA y todos
los impuestos que la ley disponga, la razon social es PROSOCKS y su actividad principal es
la produccion y comercializacion electrénica de calcetines deportivos con tecnologia en
almohadillas antideslizantes.
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6. Pensamiento Estratégico

6.1 Estrategia de Mercadeo

Teniendo en cuenta el canal de ventas es electronico, se pretende que la estrategia de
mercadeo sea dirigido a lo digital. El marketing digital permite el acceso a nuevas
tecnologias como el internet que ha permitido crear nuevos canales de comunicacion como
Facebook, Instagram y Twitter. El cliente est4d expuesto a tener informacion de forma
inmediata y en tiempo real.

Por este motivo se ve la necesidad de crear productos o servicios que conlleven a un habito
de compra, lograndose a través de plataformas de marketing digital para asi poder estar en
contacto en tiempo real con mensajes claros, concisos y contundentes para captar la atencion.

Se escoge el marketing digital porque a diferencia del mercadeo tradicional, los clientes van
en busqueda de la empresa segun sus gustos y preferencias. Las relaciones y diferentes con
el mercadeo tradicional, esta en desarrollar mejores estrategias integrando diferentes
componentes del mercadeo buscando un balance entre gasto e inversién y clasificando
segmentos, medios, comunidades y plataformas para desarrollar ventas digitales.

Es importante desarrollar estrategias digitales para liderar procesos que impulsen la
adaptacion de tu empresa a las exigencias del mercado.

La estrategia de mercadeo busca diagnosticar la situacion actual del negocio, destacando
principales aspectos como, promover un producto y/o servicio hacia el mercado mediante
acciones hacia el cliente con otras areas de negocio y buscando que el producto se posiciones
y se venda, es determinante en el negocio desde el posicionamiento y sostenibilidad de la
empresa, es el defensor de la marca que asegura y crea valor. La estrategia ayuda a
potencializar areas tales como las ventas, servicio al cliente, logistica y juridica, asi como
innovacion, produccion y operaciones de financiera y cartera.

Una estrategia de mercadeo debe estar alineada a los roles y responsabilidades del negocio y
debe permitir:

e Un enfoque de las areas de una organizacion para generar mejores resultados.
e Una vision de la venta en el corto, medio y largo plazo.

Y se desarrollara teniendo en cuenta tres elementos:
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1. Mercado Objetivo: Grupo de clientes al cual deseo llegar conociendo sus gustos
preferencias y costumbres que permitan conocer que quieren, como y donde
comprar.

2. Competencia: cual es la posicion en el mercado para asi hacer un analisis de la
competencia en producto, plaza y promocion.

3. Acciones de las 7 p’s: integrado por

proceso | producto

presencia

personas

promocién

Fig.
Elaboracion propia

Definiendo
e Producto : medias deportivas
e Precio: valor de producto
e Plaza: lugar que se ubica el producto para comercializarlo , en este caso plataformas
virtuales
Promocién: medios como conocer el producto (social media)
Personas: clientes (deportistas)
Presencia: servicio al cliente, mediante correos electronicos y chats.
Proceso: Logistica de entrega.

El cliente tiene necesidades y por esta razon tiene la decision de adquirir productos para
comprar y por esto es necesario crear una ESTRATEGIA DE MERCADEDO.
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Esta estrategia de mercadeo va a conllevar DESARROLLO, MANTENIMIENTO vy
FIDELIZACION. Se necesita crear un vinculo con el cliente capaz de conocerlo y predecir
el conocimiento de la informacion con un SISTEMA DE ALMACENAMIENTO Y
GESTION DE CLIENTES (CRM). Haciendo campafias como:

> RETENCION > FIDELIZACION >ABRIRMERCADO>

Donde se desarrollar acciones para reducir la pérdida de clientes, buscando lealtad para
desarrollar clientes y buscar clientes potenciales que le interezacan el producto. Las
campanas de retencion pueden crear beneficios como descuentos especiales o planes por
fuera dde la oferta comercial vigente, evitando la pérdida de clientes. Las campafas de
fideliazaciéon buscan lealtad de los clientes hacia la empresa y esto se puede lograr con
programas de acumulacion de puntos o club preferencial.

Otra estrategia que se implementara es la MEDICION DE RESULTADOS, que permita
analazar, medir y monitorear la gestion todo en tiempo real, para esto se pretende contar con
una herramienta como GOOGLE ANALYTICS, BUSINESS MANAGER, ANALYTICS
TWITTER. Son algunas opciones medibles para recopilar informacion, analizar activos
digitales con E- mail marketing y SEO.

IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA

Para implementar una estrategia de mercadeo se tiene que ser capaz de tener una vision al
corto, mediano y largo plazo que le permita ajustar los objetivos, se tiene que tener en cuenta:

e Segmentar: De la totalidad de clientes o prospectos de clientes se hace una seleccion
por grupos con intereses comunes, en este caso el segmento son deportistas del futbol
en genero femenino y masculino de los 13 afios a los 63 afios edad promedio.

e Producto: Se busca satisfacer las necesidades del cliente, se genera un vinculo real a
la hora de crear un producto y se debe tener en cuenta el componenete diferenciador
y novedoso, los calcetines o medias deportivas de buen ajuste con sus almohadillas
antideslizantes.

e Precio: Generacion de ingresos y utilidades que se puede negociar y asociado con
calidad.

e Cadena de abastecimiento: Distribucion de los productos con buena logistica, en este
caso Fedex seré el corresponsal de correo.

e Promocion: Publicidad manteniendo un mensaje unificado y enfocado, a través de las
redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter.

e Implementacion y Control: Indicadores de cumplimiento como cronogramas se
desarrollara en la estrategia.
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Responsabilidad Social y Etica: Normas establecidas y trasparentes para atraer la
lealtad del cliente.

Para un buen resultado de la estrategia se hace necesario la creacion de valor a partir
de la definicion de 4 ps.

Definir las 4"Ps:

PRODUCTO: calcetines o medias deportivas con un diferencial innovador en la
implantacion de almohadillas antideslizantes ubicadas en la planta de estas mismas.
Es un producto con una textura suave, apta para que los deportistas tengan la
comodidad suficiente al momento de su uso, ademas de esto cuenta con materiales
como nylon, fibras de algodon que proporciona calidad y un valor agregado en el
mercado.

Decisiones sobre la planificacion de las lineas de producto: una taxonomia de las
decisiones sobre la planificacion de las lineas de producto seria buscar la
planificacion de las lineas de producto, respondiendo las siguientes preguntas:

1. ¢Satisface el producto las necesidades de los clientes objetivos de un modo
rentable para la empresa? Basados en el costo de produccion por unidad que
se pretende alcanzar, se satisface en cuanto la calidad la necesidad del cliente.

2. ¢Ofrece una oportunidad de diferenciacion respecto a otros competidores?
En cuanto a precio manteniendo un rango de calidad se pretende abracar ese
diferenciador.

3. ¢Cuél es el impacto de este producto? Generar valor a partir de un buen
servicio de comercio electronico que permite darle un reconocimiento al
producto, para asi aportar una preferencia al consumidor ante una decision de
compra.

Establecer canales de marketing: Estos canales son mecanismos donde una empresa
a través de estrategias esta en contacto con sus clientes, desde la generacion de
pedidos a la entrega fisica de los calcetines, ofreciendo informacion, garantia de
calidad del producto, surtido del producto, disponibilidad, servicio postventa y la
logistica.

Una vez acordados los requisitos de los clientes se debe definir si la distribucion sera
indirecta o directa, en este plan de negocios sera una distribucion directamente con el
cliente que podréa obtener el producto con solo un click.
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PROMOCION:

En esta estrategia se implementara las promociones al por menor, utilizadas por el
gremio y dirigidas al consumidor final y que son estimuladas por una promocion
comercial, usando un mix de comunicacion por medio de patrocinio de eventos,
telemarketing, sitios web propios, anuncios en sitios web ajenos , influencias en redes
sociales. No obstante el crecimiento de las opciones crea también la posibilidad de
obtener una ventaja competitiva mediante una ejecucion superior de esta tarea.

PRECIO:

Una vez la empresa ha creado valor para la empresa haya creado valor para los
clientes, esta en la autonomia de que parte de ese valor sea con el fin de financiar
futuros esfuerzos de creacion de valor. Aqui es donde se construye un precio eficaz.
El precio se determinara teneindo en cuenta que la empresa tiene elevados costes fijos
pero bajos costes variables, también que hay poca diferenciacion entre los productos
de los competidores y, por tanto, los consumidores compran sobre todo en funcion
del precio. Alfunos de los sectores sobre todo el textil puede un liderazgo legal y
eficaz en materia de precios ya que tienen un alto grado de interdependencia en los
precios

PLAZA:

Donde se vendera los productos sera en plataformas virtuales mediante transacciones
en linea y a través de canales de mercadeo, acciones ara que el producto llegue al
consumidor final.

6.2 Estrategia Organizacional

Es pertinente comenzar con la definicion de la estrategia como un conjunto de normas que
involucran la vida de la organizacion (Ansoff, 1987). Analizando los aspectos de la estrategia
organizacional, el plan de negocios cuenta con una forma de poner personal al mando de cada
uno de los aspectos a analizar dentro del objetivo del plan, todos estos con el fin de que con
las funciones designadas por cada uno se pueda llevar a cabo el fin de establecer la viabilidad
de la creacion de una empresa productora y comercializadora de medias o calcetines
deportivos con un diferenciador innovador.
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Al establecer la forma como se contratara, las medidas que se tendran en cuenta para escoger
el personal, las opciones de capacitar y ayudar a estos mismos a determinar funciones,
establecer una organizacion planeada estratégicamente, Con este diagnostico se podra
conocer la situacién real de la organizacion para asi identificar oportunidades y mejoras de
los sistemas y poder perfeccionar el funcionamiento comunicacional de la organizacion, por
otra parte se buscard hallar los puntos criticos y la realidad actual del sector en que se va a
desenvolver el proyecto.

La estrategia organizacional se determinara en la elaboracién y andlisis de las Fortalezas,
Debilidades, Fortalezas y Amenazas (DOFA).

DEBILIDADES
e Escasez de mano de obra y
produccidn sin especializar
e Estructura y tecnologia productiva
muy poco modernizada.

FORTALEZAS
e El sector textil estd consolidado
aporta al PIB nacional.
e Generaempleo
e Elevada capacidad productiva
e Versatilidad en tejidos a precio
razonables.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Incremento a escala mundial de la
competencia con amplias ventajas
en los costes.

e EI abastecimiento de materias
primas

e La deslocalizacion de la produccion
hacia terceros paises.

e Creciente importancia de la
logistica y las TIC como motor
competitivo del sector.

e Auvances del sector a nivel
tecnologia productiva (procesos
mas eficientes y competitivos)

Debilidades vs Fortalezas

Los elevados precios de fabricacidn se veran mitigados por el impacto con la innovacion el
bajo control de calidad vy la poca liquidez que se sustentan en las facilidades de adquirir un
crédito con las politicas de gobierno que buscan incentivar la denominada ECONOMIA
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NARANJA. Los pequefios y medianos empresarios pueden acceder a las garantias y ayudas
gubernamentales.

Amenazas Vs Oportunidades

Alto poder de competencia entre empresas, contrabando e impuestos altos, ademas de falta
de tecnologia como el alto costo de la mano de obra sin exceptuar la actual recesion
economica.

IMPLEMENTACION ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

En este plan de negocio la estrategia organizacional se llevara a cabo una Estrategia de Nivel
Empresarial donde se manejara a nuestro favor las ventajas competitivas de la empresa, tales
como:

e Ventaja Competitiva: la exclusividad en disefio en beneficio a la competencia, que
sea la calidad del producto en cuanto a comodidad y disefio, las caracteristicas por las
cuales se distinguira el producto en el mercado.

e La Estrategia del Océano Azul: se implementard esta estrategia debido a que se
encarga de renovar la idea de las instituciones y donde la innovacion es la principal
esencia de esta estrategia. Se tratara de conseguir la captacion de nuevos mercados y
oportunidades de negocio.

Estrategia del Océano Azul

1. Ampliar las fronteras del mercado: la opcion principal del negocio es la
comercializacion por e-commerce integrando el mercadeo tradicional y el mercadeo
digital, la idea que se quiere transmitir debe ser clara y con un alto nivel creativo.
Comunicar el producto segun los canales de promocién como por ejemplo el
mercadeo tradicional donde la empresa busca el cliente y el marketing digital el
cliente busca la empresa, con objetivos similares como; posicionamiento de la marca
y los resultados en ventas.

2. Mapa Estratégico: un mapa para definir la estrategia que seguiremos, es este caso
para tener mediciones implementando herramientas como Google Analytics, Adobe
Analytics, administracion y mantenimiento para el mantenimiento de la audiencia y
consecucion de clientes.

3. Ejecutar una estrategia de innovacion: definir indicadores de desempefio y para eso
hay que implementar los siguientes criterios:

e Ser confiable: aportando informacion real y comprobable.
e Representativo: Describiendo los aspectos por medir

e Sencillo: aportar condiciones claras.

¢ Replicable: donde se pueda comparar el producto.
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Es importante que los indicadores tengan objetivos claros para la estrategia organizacional
empresarial en este caso, con una capacitacion a cada uno de los empleados para evaluar el
por qué y para qué de la importancia de los indicadores de medicion empresarial.

También definir con cada una de las areas de la empresa para de esta forma organizar cada
indicador con cada rol y sus responsabilidades.

7. FORMULACION Y EVALUACION FINANCIERA

7.1 Estudio Econdmico

Se presente el estudio financiero desarrollado para el plan de negocios para la creacién de
una empresa de produccion y comercializacion de calcetines con almohadillas
antideslizantes, donde se mostrard el monto de la inversion donde se tomara en cuenta las
fuentes de financiacion que son muy importantes, las principales de la compafiia se
estableceran de acuerdo a la estructura de capital. EI 44.5% se pretende ser de la adquisicién
de un préstamo y/o crédito a una entidad bancaria a un costo del 16%EA. El 56.5% se financia
de acuerdo con el capital propio de la compafiia a la cual es la principal fuente de
financiacion, donde se termina por accionista.

La puesta en marcha de esta idea de negocio asi como su estructura de financiamiento, se
determinara con el andlisis de costos, punto de equilibrio, presupuestos, flujo de caja y
estados financieroy T.I.R, V.P.N, T.1.O.

Se presenta la vida econdémica estimada para el proyecto de produccién y comercializacion
de calcetines o medias deportivas en relacion al plazo de vencimiento establecido del
financiamiento para la puesta en marcha del proyecto, la vida econdémica atil del equipo
clave.

7.2 Costos
COSTOS VARIABLES VALOR TOTAL
Total de materiales directos $20.500
Total mano de obra directa $15.000
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Total de materiales indirectos
Total mano de obra indirecta

$2.500
$1.000

=TOTAL DE COSTOS VARIABLES

$39.000

COSTOS FIJOS

VALOR MENSUAL

Magquina $1.800.000
Depreciacion mensual $14.999.96
Arriendo $7.000.000
Servicios publicos $110.000
VALOR MENSUAL COSTOS FIJOS $8.925.000
VALOR MENSUAL COSTOS FIJOS $8.925.000
Minuto por mes (V/mensual CF/30 dias) $297.500
Valor minuto $30.00
Tiempo total fabricacion 110
TOTAL COSTO FIJO UNITARIO $3.300
COSTO VARIABLE $39.000
COSTO FIJO UNITARIO $3.300
COSTO TOTAL DE PRODUCCION $42.300

Tabla 12: Costos
Fuente: Elaboracién propia

7.3 Punto de Equilibrio

Se muestran, los puntos de equilibrio del proyecto de produccion y comercializacién de
medias deportivas a traves de la vida econémica del mismo. En el primer afio de operacion
un punto de equilibrio financiero de un 51% en la relacion a la produccion, con perspectiva
de mejorar, alcanzando el objetivo principal con proyeccion a cinco afios.

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio de 15.000 15.000 15.500 15.500 16.000
venta
unitario
Volumen de 800 1.200 1.500 2.000 2.300
Produccion
Ingreso por 6°720.000 13600.000 18°750.000 26°320.000 287120.000
Ventas
Costo 12.000 13.000 13.500 14.000 14.500
variable por
unidad
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Costos Fijos 18.000 18.200 18.300 18.900 19.000
Totales
Margen de 2.600 2.800 2.300 3.600 3.800
contribucién
por unidad
Punto de 3.230.020 5.630.000 6.526.040 5.899.000 6.923.000
equilibrio en
unidades

Tabla 13. Punto de Equilibrio
Fuente: Elaboracién propia
7.4 Presupuestos

Concepto Promedio
Vida econémica de la maquinaria 4 afios
Financiamiento bancario 6 afios

Monto de inversion del proyecto: Se requiere para la puesta en marcha del proyecto estara
distribuida de la siguiente manera:

Conceptos Monto total Financiamiento Financiamiento
inversion propio préstamos
Inversion Fija
Gastos y Costos pre 5.978.000 5.978.000
operativos
Gastos de 19.542.000 19.542.000
organizacion
Gastos de puesta en 24.630.000 24.630.000
marcha
Acondicionamiento  12.413.000
del local
Adquisicion 36.240.000 36.240.000
mobiliario
Sub- Total Inversion fija 62.599.240

Tabla 14. Presupuesto
Fuente: Elaboracion Propia

Proyeccion de ingresos: basados en el monto de la produccién proyectada, asi como el
precio de venta estimado para el producto a lo largo de los 5 afos.
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Proyeccion de venta anual

concepto Unidades Precio de venta  Total ventas Total ingreso
estimadas de anuales anual
venta

Ventas afio 1 800 15.000 12°000.000 6°720.000

Ventas afio 2 1.200 15.000 18°000.000 13600.000

Ventas afio 3 1.500 15.500 23250.000 18°750.000

Ventas afio 4 2.000 15.500 31°000.000 26°320.000

Ventas afio 5 2.300 16.000 36°800.000 28°120.000

Tabla 15. Proyeccién de venta anual
Fuente: Elaboracién Propia

Proyeccion de costos y gastos: En cinco afios del proyecto, la estructura de los costos y
gastos cuenta cada una de las partidas que se tendrian en el desarrollo normal de las
actividades del mismo.

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Costode  24.621.000 25.210.000 27.203.000 29.890.000  30.123.200
produccién
directo
Papel 930.000 931.200 936.800 17213.000 1"356.000
empague

Mano de 19.542.000 20.320.000 21.800.000  22.300.000  23.600.000
obra directa
Sub- Total 20.472.000 21.161.200 22.736.800 22.421.300  24.956.000
Costo de
produccién
directo

Tabla 16. Proyeccidn de costos y gastos
Fuente: Elaboracién propia

7.5 Flujo de Caja

Se determino que el periodo de recuperacion del proyecto es de un afio con 2 meses, el cual
se considera excelente ya que el capital que se invertira se recuperard en menos de la vida
atil del proyecto.
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DESCRIPCION Ano 1 Ano 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
INGRESOS OPERACIONALES 135.408.952 146.242.200 146.457.042 135.016.710
Ventas proyectos productivos (derivados lacteos caprinos de
valor agregado)
135.408.952 146.242.200 146.457.042 135.016.710
COSTOS VARIABLES 59.664.738 53.915.660 67.662.529 69.869.448
Costo de Produccion
46.123.843 39.291.440 53.016.824 56.367.777
Costo de | i did
0sto de fa mercancia vendida 46123843  39.201.440 53.016.824 56.367.777
V
Costo de Ventas 13.540.805 14.624.220  14.645.704 13.501.671
Comisién por venta
13.540.895 14.624.220 14.645.704 13.501.671
MARGEN CONTRIBUCION 75.744.214 92.326.540 78.794.513 65.147.262
MARGEN CONTRIBUCION %

GENCO UCION % 56% 63% 54% 48%
COSTOS FIJOS 54.105.714 54.683.840 58.591.663 60.639.447
Costos Produccion

ueet 33.397.714 31.181.840 32.295.663 31.549.447
No6mina fija
16.560.714 16.714.340 18.025.663 14.507.147
Nomina variable
13.947.000 12.977.500 13.430.000 15.552.300
Pagos a terceros
2.890.000 1.490.000 840.000 1.490.000
Costos Adminitracion y Gastos G I
0stos Adminitracion y L>astos Lenerales 14.658.000 16.752.000  18.846.000 20.940.000
larios Admini .,
Salarios Administracion 6.258.000  7.152.000  8.046.000  8.940.000
Arriendos
8.400.000 9.600.000 10.800.000 12.000.000
Otros
Costos Marketing y Ventas
gy 1.500.000 1.550.000 1.600.000  1.650.000
Promocion y Publicidad
y 1.500.000 1.550.000 1.600.000  1.650.000
Costos D Il
0stos Lesarrotio 4550000 5200000  5.850.000  6.500.000
Desarrollador de recetarios
4,550.000 5.200.000 5.850.000 6.500.000
EBITDA 21.638.500 37.642.700 20.202.850 4,507.815
EBITDA % 16% 26% 14% 3%
Depreciacion y Amortizaciones 8.126.218 8.126.218 8.126.218  8.126.218
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 13.512.282 29.516.482 12.076.632 -3.618.403
Impuestos
UTILIDAD DESPUES IMPUESTOS 13.512.282 29.516.482 12.076.632 -3.618.403
UTILIDAD DESPUES IMPUESTOS % 10% 20% 8% 0%
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Depreciacion y Amortizaciones 8.126.218 8.126.218 8.126.218  8.126.218
INVERSIONES 20.000.000 0 0 0 0
Inversion en Terrenos
Inversion en Infraestructura / Obras
20.000.000
Inversidn en Equipamiento / Maquinaria
Inversion en Activos Intangibles
Inversion en capital de trabajo (KT)
FLUJO DE CAJANETO -20.000.000 21.638.500 37.642.700 20.202.850 4,507.815
FLUJO DE CAJA NETO ACUMULADO -20.000.000 1.638.500 39.281.200  59.484.050 63.991.865
Tasa de descuento
12%
Fluj i Valor Terminal
ujo de Caja Con Valor Termina -20.000.000 21.638500 37.642.700  20.202.850  4.507.815

Valor Presente Neto sin Valor Terminal

46.573.407
Valor Presente Neto con Valor Terminal
46.573.407
TIR
118%
Capital total Requerido
P q -20.000.000
R - - > an
ecursos comprometidos primeros 2 afios 20,000,000

Tabla 17. Flujo de Caja
Fuente: Elaboracién propia

76 T..R,V.P.N, T.1.O

Se determind que la TIR del proyecto esta estimada en un 57%, por lo cual relacionando la
tasa de interés del sistema bancario nacional 3.35%. lo cual quiere decir que el proyecto
puede ser estable en estos 5 afios con una margen de riesgo del 1.8%.

Conceptos Inversién inicial Flujo de fondos VPN

Inversion inicial 56.890.000

Flujos de fondos afio 16.963.000 10.120.000
1

Flujos de fondos afio 17.590.000 11.630.000
2

Flujos de fondos afio 18.100.000 13.800.000
3

Flujos de fondos afio 20.100.000 14.200.000
4
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Flujos de fondos afio 23.520.000 15.080.000

5

Totales 96.273.000 64.830.000
TIR 57,89%

Tabla 19. Tasa de Retorno
Fuente: Elaboracién propia

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Es posible crear un plan de negocios basado en analisis de sectores tanto macro como
micro entorno donde se profundice al detalle el entorno en el cual se desarrollara la
empresa.

Segun la investigacion del estudio de mercados, se puede determinar que clientes son
los principales consumidores y cdmo sera su acceso para adquirirlo.

Se pudo determinar las ventajas y desventajas el comercio electronico, como
mecanismo de accesibilidad al momento de la compra por medio de plataformas
virtuales.

Es posible crear un optimo desempefio financiero, debido a que los accionistas
cuentan con capital suficiente para empezar esta idea de negocio.

De acuerdo en el estudio financiero se puede generar utilidades al segundo afio como
tal, debido a que los primeros meses es un periodo de prueba y estudio para
determinar precios y cantidades de produccion.
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