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Resumen

En Colombia la moda se desarrolla como industria gracias a precursores como Alejandro
Echavarria desde 1907 que a través de Coltejer logran proyectar el crecimiento de una industria
que actualmente emplea casi 1 millon de personas en Colombia. Segun (Portafolio, 2021) En este
sector hay actualmente unas 6.500 empresas en un mercado de 28.400 millones de pesos; En el
municipio de Aguachica se puede notar que no se cuenta con empresas manufactureras de ropa de
damas, sin embargo, se cuenta con pequefios talleres con gran potencial que si toman la decisién
de organizarse y fortalecerse podrian proyectarse hasta convertirse en una gran empresa. Por lo
anterior el objetivo general es disefiar un modelo de negocios para la elaboracion y
comercializacion de ropa femenina (mujeres y nifias) en Aguachica cesar, empresa BARGUI, que
permita ser mas competitivo y crear nuevos mercados. Este proyecto se realizé bajo enfoque mixto
con la utilizacion de datos cualitativos y cuantitativos, siguiendo con la metodologia se utilizara
un disefio de investigacion secuencial exploratorio, donde se iniciara con una fase cualitativa para
explorar y comprender las necesidades y expectativas del mercado local. Posteriormente, se
utilizard la informacion recopilada para desarrollar encuestas y cuestionarios cuantitativos que
serén aplicados a una muestra representativa. Para finalizar los resultados de esta investigacion
inicialmente una investigacion de mercado que permita determinar qué tan viable son los productos
que representan la marca BARGUI en el municipio de Aguachica, elaborar un estudio
administrativo que permita el funcionamiento correcto de la organizacion y realizar un analisis

financiero que perita la identificacion de rentabilidad econémica del proyecto.

Palabras claves: Competitivo, Encuesta, Manufacturera, Mercado, Viabilidad.
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Abstract

In Colombia, fashion has developed as an industry thanks to pioneers such as Alejandro
Echavarria since 1907, who through Coltejer have managed to project the growth of an industry
that currently employs almost 1 million people in Colombia. According to (Portafolio, 2021) In
this sector there are currently about 6,500 companies in a market of 28.4 billion pesos; In the
municipality of Aguachica we can notice that we do not have women's clothing manufacturing
companies, however, we have small workshops with great potential that if they make the
decision to organize and strengthen themselves, they could grow into a large company.
Therefore, the general objective is to design a business model for the production and marketing
of women's clothing (women and girls) in Aguachica Cesar, BARGUI company, which allows us
to be more competitive and create new markets. This project was carried out under a mixed
approach with the use of qualitative and quantitative data. Following the methodology, an
exploratory sequential research design will be used, where it will begin with a qualitative phase
to explore and understand the needs and expectations of the local market. Subsequently, the
information collected will be used to develop quantitative surveys and questionnaires that will be
applied to a representative sample. To finalize the results of this research, initially a market
investigation that allows determining how viable the products that represent the BARGUI brand
are in the municipality of Aguachica, prepare an administrative study that allows the correct
functioning of the organization and carry out a financial analysis that Expertizes the

identification of economic profitability of the project.

Keyword: Competitive, Survey, Manufacturing, Market, Viability.
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Glosario

Alta Costura: Vestuario exclusivo realizado por un disefiador de moda.

Aplique: decoracién o adornos hecho de un material cosido o pegado por plancha para

adornar una prenda.

Bies: trozo de tela cortado oblicuamente que se coloca en los bordes de las prendas de

vestir.

Comercializacidn: es un conjunto de acciones centrado en mejorar las condiciones de
venta de un producto o marca, para incrementar los beneficios que puede alcanzar dentro del

mercado.

Mercado financiero: es un lugar, fisico o virtual, en el que se compran y venden activos
financieros. Por ende, es un punto de encuentro entre oferentes y demandantes, el lugar donde se
ponen en contacto las personas que quieren invertir y las personas o entes que buscan

financiacion.

Materia prima: provienen tanto de recursos naturales renovables como de recursos no
renovables. Las renovables se denominan fibras textiles naturales que provienen de la

agricultura, como el algodén o el lino, o de la ganaderia como la lana o el cuero.

Estudio Operativo: consiste simplemente en hacer un analisis del proceso de produccion

de un producto o servicio para la realizacion de un proyecto de inversion.
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Introduccién

La moda es un sector que le aporta a la economia del pais, va en tendencia de crecimiento
a pesar de la crisis que ha pasado en el mundo se ha logrado recuperar y mantener, por eso se
hace necesarios que los pequefios talleres se proyecten a ser grandes empresas de la moda y
lograr posicionarse en el mercado nacional por tal razon el proyecto se centra en crear un modelo

de negocio que busca fortalecer el taller que actualmente existe BARGUI.

El siguiente proyecto de investigacidn consta de tres capitulos donde inicialmente, en el
capitulo nimero uno se puede encontrar el planteamiento del problema que muestra un bosquejo
general de cuél es la situacion que se esta viviendo inicialmente en el taller para tomar la
iniciativa de crecer, de segundo tienen los objetivos donde logran conseguir dentro del desarrollo
de esta investigacion y por ultimo la justificacion. El segundo capitulo habla del marco teérico.,
en los antecedentes que hicieron parte del desarrollo de este proceso de las teorias que enfocaron
y dieron las rutas a seguir dentro de este proceso investigativo y por Gltimo un tercer capitulo
donde esté el desarrollo de los objetivos donde se logra constatar que se puede mejorar procesos
empresariales en procesos de negocios familiares por procesos mucho mas grandes dentro de
este capitulo se desarroll6 el objetivo uno que es el plan de mercado, objetivo dos que es un plan

operativo y por tltimo el desarrollo del objetivo tres que es el plan financiero.



Titulo

Modelo De Negocios Para La Elaboracion Y Comercializacion De Ropa De

Mujer En Aguachica Cesar, Bajo La Marca (Bargui).

Planteamiento Del Problema

La industria de la moda es altamente dinamica, marcada por variadas tendencias que
surgen en periodos breves. A pesar de esta constante transformacidn, es una industria
enormemente lucrativa. De acuerdo con (Beca, 2021), en 2019, este sector a nivel mundial

generd ventas por un total de 1.409.618 millones de dolares.

A pesar de la perturbacién provocada por la crisis sanitaria global, la cual afectd
significativamente las ventas en la mayoria de las empresas de moda, parece que este sector ha
resistido impactos. Segun la revista FORBES y su informe sobre las "2 mil empresas de moda
maés rentables del mundo”, estas compafiias parecen haber sorteado la coyuntura econémica

generada por el Covid-19, manteniéndose como algunas de las mas rentables globalmente.

16

La moda ha adquirido diversas formas, influenciada principalmente por distintas culturas.

El surgimiento de la moda informal, que se expande notablemente, suele reflejar a grupos

étnicos, indigenas y comunidades populares de diferentes paises

En el contexto colombiano, la moda ha evolucionado como industria gracias a pioneros
como Alejandro Echavarria, cuya labor desde 1907 junto a Coltejer ha impulsado el desarrollo

de una industria que actualmente emplea a casi un millén de personas en el pais. Segun
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(Portafolio, 2021), en este sector operan alrededor de 6.500 empresas, dentro de un mercado

valuado en 28.400 millones de pesos.

A pesar de la crisis derivada de la pandemia, los expertos afirman que el sector de la
moda en Colombia ha logrado una rapida recuperacidn al restablecer la produccién a niveles
previos a la crisis. Sin embargo, se estima que esta recuperacion total se materializara para el afio

20283.

En el departamento del Cesar, caracterizado por su riqueza cultural diversa, la moda se
manifiesta en una amplia gama de estilos, formas y colores. La fusion de culturas indigenas,
campesinas, afrodescendientes y otros grupos, tanto en modas elegantes como informales, sitda a
esta regidn, particularmente en el municipio de Aguachica, en un punto estratégico clave.
Aguachica, al ser un punto de convergencia para diferentes regiones como el sur de Bolivar,
Santanderes y parte del Magdalena Medio, ostenta una ubicacion central que facilita la conexion

con todo el pais.

Estas caracteristicas ofrecen una plataforma visible para el desarrollo de

emprendimientos destinados a abrirse paso en los mercados nacionales.

En el municipio de Aguachica, se observa la ausencia de empresas manufactureras de
prendas femeninas, pero se cuentan con pequefios talleres de gran potencial. Si estos decidieran
organizarse y fortalecerse, podrian evolucionar hacia grandes empresas. En la actualidad, el taller
de costura BARGUI ofrece servicios de alta costura en el municipio y sus alrededores,

atendiendo a clientes minoristas. Sin embargo, su estructura se limita a ser un negocio informal
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de economia familiar, careciendo de un modelo de negocio establecido para penetrar nuevos

mercados.

Formulacion Del Problema
¢Sera factible desarrollar un modelo de negocios para la elaboracion y

comercializacion de ropa femenina en Aguachica, Cesar?

Objetivos

O Objetivo General
e Diseflar un modelo de negocios para la elaboracion y comercializacion de ropa femenina

(mujeres y nifias) en Aguachica Cesar, empresa BARGUI.

O Objetivos Especificos
e Realizar un estudio de mercado para la viabilidad de los productos de la marca BARGUI
en el municipio de Aguachica.
e Elaborar un estudio administrativo que permita el funcionamiento correcto de la
organizacion.
e Desarrollar un estudio financiero que devele la viabilidad econdmica del proyecto.

Justificaciéon

Sector textil y confecciones en Colombia, “han sido una cadena de produccion que se
encuentra consolidada y experimentada por mas de 100 afios, que ha logrado ubicarse en el
mercado, por su mano de obray exclusividad en sus disefios, manteniendo una red de convenios

y posicién estratégica lo cual hace que sea la mejor alternativa para aquellas empresas que
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quieran expandir sus ventas en América latina” y que a su vez figura con mas de 1.333 empresas
exportadoras las cuales han llegado a méas de 108 paises del mundo” .

La Encuesta Mensual Manufacturera (EMM) del DANE, “las actividades que tuvo
muchas variaciones positivas en la industria fueron las fabricaciones, dentro de las cuales se
agrupan la produccidn de telas y prendas de vestir” (Inexmoda, 2019). El sector Textil presentd
un crecimiento en el indice de Produccion de Hilatura, Tejeduria y Acabado de Productos
Textiles llegando a una variacion del 2,6% a comparacion del afio anterior donde se mostro la
variacion del mismo en -7,8%.

En este contexto antes mencionado, es importante que los pequefios talleres se proyecten
al futuro a entra a estos nuevos mercados y no Unicamente incursionar en la economia municipal
aprovechando las oportunidades que brinda el sector aprovechando el buen momento por el que
pasa el sector y disefiar un modelo de negocio para la empresa Bargui, con el conclusién de
aprovechar estas oportunidades que ofrece entorno, logrando asi un negocio de confecciones en
el Municipio de Aguachica con una mejor organizacion, estructura y proyeccién como un

generador de empleo y aumento de la participacion local en el mercado nacional e internacional.

Cabe destacar que actualmente en Colombia existe una alta participacion del mercado
textil, aun falta mas empresas en crecimiento que le den mas empuje a las actividades de la
manufactura, y es alli donde el desarrollo local juega un papel importante. Es por ello, que este
estudio de factibilidad brindara la informacidn necesaria para que la empresa sea reconocida a

nivel local, regional y nacional.
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Valor Teorico
Esta investigacion desde el punto de vista tedrica tiene como proposito aportar
conocimientos existentes sobre investigacion de mercados para validacion de productos o que
permitan identificar la aceptacién de los clientes potenciales, de igual forma conocimientos sobre
viabilidad econdmica y financieras para aquellas personas que buscan crecer en el mercado de la

moda.

Relevancia Social

Con respecto al punto de vista social el proyecto beneficia a la sociedad local y ayuda al
desarrollo econdmico y social de Aguachica, Cesar, a través de la creacion de empleo.
Especificamente, se tiene la intencion de fomentar la inclusion y el empoderamiento de las
mujeres en la comunidad, ofreciendo oportunidades laborales y programas de capacitacion que
les permitan tener un impacto verdadero en su calidad de vida de sus empleados y brindar
mejores servicios a sus clientes y en la economia local. Asimismo, la marca "Bargui" busca
promover précticas éticas y sostenibles en la fabricacion de su ropa, contribuyendo asi al

bienestar de la comunidad y al cuidado del medio ambiente.

= Implicaciones Préacticas

En la practica se realiza porque existe una urgencia de mejorar la estructura
organizacional y por ende funcionamiento de la empresa Bargui, con una estructura
organizacional definida y teniendo claro cuales es el modelo de negocio se ha apropien por cada

uno de los empleados que procure eficiencia y eficacias para la satisfaccion de loss clientes.
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= Utilidad Metodoldgica

Desde el punto de vista metodoldgico la elaboracion de un instrumento de medicion para
validar productos en el sector de la moda para que ellos taller que busquen conquistar nuevos
mercados asi mismo una estructura de un modelo de negocio que puede servir de referencias
utilizados por otras investigaciones o por aquellas personas que deseen emprender en este mismo

sector.

Delimitacion

= Delimitacién Tedrica-Tematica

Para la realizacion de este proyecto se escoge la linea de investigacion Gestion
Organizacional, con el eje tematico: Emprendimiento e innovacion, formacidn y creacion de
empresas, dentro del cual se indaga. El desarrollo organizacional es el conjunto de procesos para
potenciar el crecimiento de una organizacion Las empresas deben invertir en innovacion
empresarial para mantenerse vigentes y evolucionar si quieren ser competitivas en el mercado.
Para alcanzar tus objetivos es importante que cuentes con estrategias como el desarrollo
organizacional; se esfuerza por crear una empresa con una estructura empresarial completa y
eficiente y un indice de apalancamiento financiero mas sélido. Su objetivo principal es cuidar la

salud de la empresa.

= Delimitacion temporal
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El desarrollo del trabajo se desarrolla en el término de tiempo comprendido desde el mes

de febrero del 2022 al mes de diciembre del 2023, en el cual se desarrolla un modelo de negocios

de la empresa Bargui.

Divisién Politico-Administrativa
CAPITAL: VALLEDUPAR
MUNICIPIOS: 25
CORREGIMIENTOS: 172
SUPERFICIE: 22.905 k.

GUAJIRA

BOLIVAR
NORTE DE

SANTANDER

Delimitacion Contextual

VENEZUELA

Figura 1 Demarcacion del departamento del cesar

Aguachica es un municipio ubicado en el departamento del Cesar cuya superficie,

poblacion, altitud y otra informacidn importante se facilita a continuacion.

Para todas las tareas administrativas, puede dirigirse al Ayuntamiento de Aguachica en la

direccion y horario indicados en esta pagina, o contactar con la recepcién del Ayuntamiento

mediante teléfono o correo electrénico, segun sus preferencias e informacién disponible.
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Marco Referencial

Antecedentes

= Antecedentes histéricos

En el afio de 1948, finalizada la Segunda Guerra Mundial, la OIC Organizacion
Internacional de Comercio) 23 paises miembros firmaron el Acuerdo General sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio (GATT); Su objetivo principal es liberalizar el comercio mundial y
proporcionarle una base estable que promueva el crecimiento y el desarrollo econémicos y el
bienestar de todas las naciones. Actualmente, mas de 120 paises apoyan el acuerdo, cuyos
representantes se retinen periddicamente en rondas de negociaciones comerciales multilaterales.
La altima fue la "Gira Uruguay" que tuvo lugar de 1986 a 1994. Al final de la Ronda Uruguay,
representantes de 125 paises firmaron varios acuerdos comerciales multilaterales, incluido un
acuerdo sobre textiles y prendas de vestir. Segun este acuerdo, se prevé el desmantelamiento
gradual de los cupos de importacién bilaterales por un periodo de 10 afios a partir del 1 de enero
de 1995, menciona Tavera (2014).

En Colombia segun ultimas cifras reveladas por el DANE y personas reconocidas como
Guaman (2011), el sector de textiles ha mostrado un crecimiento considerable ayudando esto a
la economia y recobrando importancia la dindmica del sector empresarial, obligando asi a las
empresas realizar nuevas estrategias y ajustarse a estos cambio para poder competir y sobre vivir
en los mercados cabe resaltar que la crisis que se vivid a raiz del COVID , dio pie para que
empresarios internacionales en especial los asidticos penetraran a pequefios mercados como lo

es Colombia con grandes marcas representanticas internacionales donde se destacan marcas
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como Zara, Mango, Falabella y Stradivarius que han logrado posicionarse de una manera facil y
rapida en loss mercados.

Asi mismo, el DANE también revelo que las exportaciones que se vienen dando en el
sector textil ha dado paso a lo lograr un mayor crecimiento del mismo logrando cifras
representativas sector textil como es el caso del 2015 el sector present6 un crecimiento de 4,8 %
en produccion, 4,3% y 0,7% en ventas y generacion de empleo respectivamente, revelando a la
demads un crecimiento de la demanda nacional e internacionalmente, participando en el
crecimiento de la economia colombiana. Esta participacion del sector esta representada con
cifras como la generacion de mas de 200 mil empleos directos y el triple de empleos indirectos,
ademas segun Inexmoda otro 24% del empleo lo genera la industria. En este orden de ideas se
hace necesario que la economia siga creciendo de la mano del sector textil, aprovechando la
gran demanda gracias nuevas tendencias como la denim, que vienen aumentando el consumo en
Colombia y el mundo; sin dejar de lado las tendencias que ha mostrado en los ultimo afios los
vestidos de bafio y la ropa interior que han aumentado su volumen de ventas es de destacando el
propoésito que tiene el sefior César Maldonado, presidente de Portela, de lograr un enfoque
especial a estas tendencias de este tipo de prendas que vienen mostrando un auge en el mercado
juvenil (Dinero, 2016)

En el municipio de Aguachica se evidencia la carencia de empresas manufactureras de
ropa femenina. No obstante, existen pequefios talleres con un potencial prometedor que, si
deciden unirse y fortalecerse, podrian aspirar a convertirse en grandes compafiias. Autores como
Tavera Rizo (2014) hace un llamado urgente a tener en cuenta los grandes retos que se vienen
para el sector en mencion como lo es la implementacion de nuevos procesos logisticos, la

disminucién de los costos de produccion, mayor y mejor innovacion tecnoldgica entre otras.
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Para logra penetrar nuevos comercios en el exterior con productos altamente competitivos. De
igual forma resalta el autor que el pais cuenta capacidad de lograr todo esto, y aprovechara los
tratados firmados por Colombia con otros paises, aprovechando las preferencias arancelarias que
facilitan obtener una mayor ventaja para lograr penetrar a nuevos mercados de textiles
internacionales.”

la industria textilera en Colombia esta enmarcada en cuatro etapas muy significativas teniendo
en cuenta lo dicho por el autor Guaman (2011):

Una primera Etapa denominada creacion: con el auge cultivo del algoddn en el pais
especialmente en el Caribe colombiano entre los afios 1850-1930, dio paso a la creacion de 15
quince fabricas de textiles en el periodo comprendido entre 1895 y 1925 en las cuales doce
fueron creadas en la ciudad de Barranquilla. Asi mismos, en esta primera etapa se crea empresas
como Coltejer en el afio (1907) y Fabricato en el afio (1920).

Una segunda Etapa titulada expansion: en esta etapa dio paso a nuevas expansiones,
gracias a las nuevas condiciones enfocadas favorecer el sector, que en tiempos anteriores eran
muy herméticas. Logrando asi que crecieran otras areas del sector y aparecieran empresas como
Confecciones Colombia y Leonisa.

Una tercera etapa de reacomodo: esta etapa surge entre los afios 80 y 90 y fue mucho
mas dificil y presento mayor dificultad para la industria, como lo fue para tema textil presentado
una capacidad ociosa, bajando la competitividad, grandes cifras de endeudamientos y inventarios
elevados. trayendo grandes consecuencias en las industrias como problemas financieros, surge la
fusién de Fabricato y Tejicondor, asimismo se da inicio a la liquidacién de empresas 0 como

Tejidos Unica, Fibratolima e Hilacol.
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Una ultima etapa denominada reinvencion del negocio: esta etapa da paso para que las
empresas se replanteen haciendo uso del valor agregado, para lograr sr mas competitivas y para
poder dar frente a las nuevas cadenas internacionales que penetraron el mercado nacional y
poder acceder a las ofertas en el exterior y conseguir una relacién precio-calidad. Ademas en
esta etapa la empresas basan su reinvencion fundamentada en un mayor conocimiento estratégico
de los consumidores, insertando proceso de innovacion con mayor valor agregado en sus
productos y servicios permitiendo una flexibilidad. Permitiendo una reinvencion en telas o
productos, mejor funcionalidad, que les trasmita al consumidor mayor confort, bienestar y

proteccion y avanzar al mismo tiempo a conseguir mejores tactos y texturas de publicacion.

= Antecedentes Investigativos

Tablal

Del orden Internacional

Titulo Creacion De Empresa Textil Colaborativa Lou

Autor Sandra Fiorella Azafiero Alcala Julio Cesar Carhuamaca Huanri
Karen Hideko Dilda Nishizaka Malca Cinthya Vanessa Quispe Maica

Luis Carlo Romero Fonseca

Universidad Universidad tecnoldgica del Perd 2021.

Resumen Las investigaciones muestran que los disefiadores graficos en Peru

pueden tener dificultades para encontrar trabajo en su campo y encontrar




otras formas de generar ingresos, como trabajar por cuenta propia o
querer vender sus obras de arte en linea. Por el lado del consumidor final,
la muestra muestra que a menudo compran online y que estan claramente
interesados en proteger el medio ambiente. Las investigaciones también
muestran que estan dispuestos a comprar polos hechos con materiales
amigables con el medio ambiente y apoyar el arte de los disefiadores
graficos peruanos. EI modelo de negocio propuesto por Lou serd una
plataforma de economia colaborativa donde los disefiadores graficos
podran exhibir su arte y ganar un porcentaje de las ventas de polo
utilizando sus disefios. Lou entiende que el cuidado del medio ambiente y
el comercio justo son muy importantes; para ello buscara formar alianzas
con productores de algodon y apoyar la resiembra de arboles en el pais;
ademads, también buscara construir alianzas con instituciones educativas
convencionales para encontrar apoyo a la plataforma de Disefiador

Grafico Interesado.

Ademés del algoddn orgénico utilizado en la ropa, uno de los
socios clave de Lou seran los disefiadores graficos que aportaran su
creatividad a los disefios para generar ingresos adicionales en su tiempo
libre.. La plataforma colaborativa les permitira exponer su arte y llegar a
un publico que les seria dificil alcanzar por sus propios medios. Segun el
analisis, la inversion inicial sera de S/81,250, del cual, el 60% seré de

capital propio y el 40% restante se realizara mediante un préstamo. El
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WACC encontrado es de 14.12%. La evaluacidon econdmica realizada
muestra un VAN de S/ 220,412.04 y una TIR de 47.11%. El capital se

recuperara en el transcurso del tercer afio de operaciones.

Importancia
ala

investigacion

Viendo los resultados, la confeccion utilizara algoddn organico.
Uno de los principales socios de cooperacion mas importantes de la
empresa seran los disefiadores graficos, quienes invertiran su creatividad
y la convertirdn en un disefio que le permitira crear efectos adicionales y

ganar dinero en su tiempo libre.

Tabla 2
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Fuente: Elaboracion propia.

Del orden Internacional

Titulo Fabricacion Y Comercializacion De Ropa Para Deportes De
Aventura Utilizando Materia Prima Ecuatoriana

Autor Jean Pierre Hinojosa Garcia

Universidad Escuela de Negocios 2018 Ecuador

Resumen La Gltima década en el Ecuador ha estado marcada por el

surgimiento de los deportes de montafia, fendmeno provocado por el

crecimiento del turismo local y extranjero en la montafia del Ecuador y el




constante apoyo de instituciones publicas, como el Ministerio de
Turismo, que promueve el movimiento. a través de deportes de montafia
nacionales e internacionales. Es importante tener en cuenta que se debe
usar ropa adecuada, como cortavientos, camisetas resistentes y
pasamontafias, al participar en este tipo de actividades fisicas. En este
sentido, existe un grupo de fabricantes y comercializadores
internacionales especializados en ropa para deportes de montafia que debe
tener caracteristicas especificas como comodidad, aislamiento y
resistencia. A pesar de su cultura y tradicion en la industria textil,
Ecuador atn no ha desarrollado empresas textiles especializadas en ropa
deportiva de montafia. El objetivo del estudio es desarrollar un plan de
negocio para determinar la viabilidad de fabricar este tipo de prendas para
la practica de deportes, especialmente senderismo y excursiones. Para
ello, es necesario realizar un analisis externo de la industria y del mercado
y, con base en los resultados del analisis, elaborar un plan de marketing
basado en un modelo financiero para observar la viabilidad del negocio.
El anélisis de clientes permite determinar el costo de comercializacion de
indumentaria para deportes de aventura como senderismo y mochilero,
identificar los intereses y necesidades actuales del mercado, determinar la
existencia de oportunidades de negocio para la creacion de empresas
manufactureras y el analisis financiero de los comercializadores de
indumentaria para deportes de montafia. Este proyecto revela un VAN y

una TIR positivos superiores al 39,57% con un periodo de recuperacién
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de 3 afios.

Importancia
ala

investigacion

Se pueden conocer el conjunto de productores y
comercializadores internacionales especializados en la confeccion de
ropa, la elaboracion de un plan de negocio con la finalidad de establecer

la factibilidad de la produccion de ropa.

Tabla 3

30

Fuente: Elaboracion propia.

Del orden Nacional

Titulo Internacionalizacion De Empresas Colombianas Caso Exitoso:
Alpina

Autor Adriana Carolina Moreno Coy Sergio Alexander
Pineda Bello

Universidad Universidad del Rosario 2015

Resumen La globalizacion y el dinamismo del mundo moderno obligan a

las empresas a superar las limitaciones geograficas y entrar en nuevos
mercados. En este trabajo, ambas empresas describen la
internacionalizacién como una decision fundamental para el desarrollo de

la organizacion, la industria y los sectores. Por un lado, el Grupo Danone




es considerado un modelo de éxito, mostrando confianza para
posicionarse como lider mundial a través de su trayectoria en los
mercados exteriores, frente a la hipétesis de la internacionalizacion de la
empresa. en productos lacteos. La colombiana Alpina, por otro lado, ha
establecido su propia planta de produccién en Estados Unidos en los
altimos afios, lo que explica el dinamismo de las empresas colombianas
que buscan exportar y eventualmente fabricar en el extranjero. A través
del analisis comparativo de estas dos rutas, se puede ver qué pueden
aprender las empresas locales de las grandes multinacionales como

referencia a la hora de elegir el camino de la internacionalizacion.
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Importancia
ala

investigacion

Tomar de referencia el modelo exitoso de la empresa Grupo
Danone en los mercados extranjeros con las teorias de internalizacion de
empresas. Asi mismo se tomo como referencia la empresa Alpina para

conocer la dindmica para exportar y producir en el extranjero.

Tabla4

Fuente: Elaboracion propia.

Del orden Nacional

Titulo Minimizando el Riesgo en la Creacion de Empresa

Autor Juan Carlos Hoyos Ocampo




Universi | Universidad Eafit 2015

dad

Resume | Estas capacitaciones se convierten en una herramienta para que los

n jévenes emprendedores identifiquen las dificultades que pueden enfrentar

en su viaje empresarial. Describe los principales riesgos que cinco
empresarios antioquefios o que trabajan en Antioquia han enfrentado en
sus negocios durante las Gltimas décadas y las medidas que han tomado
para prevenirlos. El emprendedor y su equipo de trabajo deben estar
siempre atentos, porque algunos riesgos pueden surgir cuando menos se
espera. El tiempo que transcurre desde que se produce un riesgo hasta la
decision de controlarlo es fundamental para reducir las pérdidas. La
identificacion oportuna y las acciones inmediatas para evitar, prevenir,
proteger o mitigar, aceptar, retener y transferir son factores esenciales
para asegurar su presencia a largo plazo en el mercado. Si su objetivo es
innovar y ser reconocido como una gran organizacion, probablemente
necesitard asumir mas riesgos para lograrlo. El propdsito del estudio es
brindar a las emprendedoras informaciones que les permita aprender de
las experiencias de otros y mostrarles la gama de riesgos que pueden
existir tanto interna como externamente al interactuar en un mercado
cambiante donde las necesidades de los participantes son cada vez mas
importantes, tener actores adaptables, flexibles y cada vez més integrados
con clientes y proveedores controlan estos riesgos a través de diferentes

tratamientos.
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Importa
ncia a la
investiga

cion

Esta investigacion ayuda a conocer las dificultades que en el camino se
presentar a todo emprendedor, riesgos que se pueden conocer y dar una

prevencion optima para el funcionando miento de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.

Tablab

Del orden Nacional

Titulo Bonnita

Autor Duver Almanza Velasquez

Universidad Universidad Rosario 2016

Resumen Bonnita es una empresa nacida en marzo de 2015, cuyo campo de

actividad esta clasificado bajo el cddigo CIIU 4751, venta al por menor
de productos textiles en establecimientos especializados, actualmente la
oficina comercial se encuentra en el distrito Kennedy. En Bogota, la
inversidn en esta empresa se realizé integramente con fondos propios, los
resultados hasta el momento han cumplido con las expectativas de los
inversionistas, y en agosto proximo se inaugurara una nueva tienda que
mejoraréa los resultados de la empresa. Las tiendas Bonnita centran todo

su modelo de negocio en crear una experiencia de compra para su




segmento objetivo, es decir. mujeres de 18-40 afios, medio-bajo 2-3 afios,
a través de sus estrategias de promocion de ventas, que crean una actitud
diferente y més impulsiva en la tienda a través de medios sensoriales. y
elementos psicologicos que no son percibidos por el consumidor, pero
que influyen en su decisién y en la forma de compra, lo que la hace mas
rentable para las tiendas Bonnita. El segmento objetivo es grande en la
ciudad de Bogota, los competidores mas representativos del mercado
utilizan diferentes modelos de negocio, y no existe un lider en este
segmento, debido a que muchas de estas empresas son diversas en cuanto
a género, Bonnita solo son productos para mujeres. . , la rotacion es
rapida gracias a la gestion oportuna de inventarios, lo que permite
mantener el precio de los productos y la competitividad innovadora. La
empresa alcanzo el punto de equilibrio en el décimo mes (diciembre) con
una ganancia de $72,420,312 en el primer afio, la inversion se recupero en
el 2do afio, la base del crecimiento del plan de negocios es una empresa
escalable y facilmente repetible. La apertura de nuevas tiendas Bonnita
sigue el plan de crecimiento y adaptacion acordado originalmente con la
ciudad de Bogota, que al mismo tiempo espera ingresar a nuevos

mercados y segmentos.

Importancia

ala

Conocer las estrategias de merchandising propias, que generaron
unos resultados méas favorables que se pueden implementar en la

investigacion y mas impulsiva dentro de la tienda, con la utilizacién de
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investigacion

elementos sensoriales y psicologicos que el consumidor no percibe, pero
influye en su decision y manera de comprar, haciendo de esta mas

rentable el proyecto de emprendimiento.
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Tabla 6

Fuente: Elaboracion propia.

Del orden regional o local.

Titulo Creacion de una empresa dedicada a la comercializacion de ropa
deportiva femenina en el municipio de Sahagin- Cérdoba

Autor Deider Daniel fuentes julio-Maria Guadalupe Mejia
argel

Universidad Universidad Cérdoba 2021

Resumen Oportunidad de negocio: El plan de negocios de este proyecto

incluye el establecimiento de una empresa encargada de la
comercializacién de ropa deportiva femenina, la cual contara con todas
las normas y protocolos de calidad para brindar a los clientes mayor
flexibilidad, flexibilidad, comodidad y flexibilidad. Con diferentes
actividades deportivas, la moda difiere en disefio y marca, de modo que
cuando compras un producto, obtienes no solo una prenda de vestir, sino

también una que satisfaga las necesidades y gustos Unicos de la




experiencia de cada mujer (mayor de 15 afios).

Importancia
ala

investigacion

Conocer todos los estatutos y protocolos de calidad que se utilizan
en la empresa para ser implementados como referencia en la Muestra, asi
el cliente tenga mayor movilidad, elasticidad, comodidad y moda al

momento de utilizar la prenda.

Tabla7
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Fuente: Elaboracion propia.

Del orden regional o local.

Titulo Creacion De Una Empresa Dedicada A La Produccién Y
Comercializacion De Bolsos En Palma De Iraca En EI Municipio De
Santa Cruz De Lorica, En El Afio 2021
Autor Maria José Beltran Ayazo
Dayana Narvéez Santis
Universidad Universidad Cordoba 2021
Resumen Actualmente no existe ninguna empresa en el municipio de Santa

Cruz de Lorica que se especialice en la produccion de bolsas de palma de
irak, solo existe una empresa que se dedica a la venta de los productos

que compran en el municipio de Tucin, es También vale la pena resaltar




que el producto es muy popular en los mercados extranjeros, asi como en

el mercado local y entre la creciente conciencia ecoldgica de la gente.

La participacion empresarial en el mercado local ha sido baja,
debido principalmente al poco apoyo del gobierno y las unidades locales,
pero en los ultimos afios ha habido un aumento de estos proyectos en
interés de la poblacién, aumentando asi los niveles de empleo y
contribuyendo al crecimiento econémico. y circulacion de divisas.
Teniendo en cuenta que debido a la no implementacién de este proyecto,
los vecinos de Lorikere seguiran eligiendo habitos que no permiten el
desarrollo y reconocimiento del municipio ante nuevos productos
innovadores. Para solucionar este problema se propone un sistema de
distribucién de recursos financieros de las unidades municipales para
apoyar proyectos de inversion orientados a promover el desarrollo de la
poblacion del municipio de Santa Cruz de Lorica y de toda la provincia
de Cdrdoba, generando una buena calidad de vida. vida y aumento del

poder adquisitivo.
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Importancia
ala

investigacion

Mirar el desarrollo y reconocimiento del municipio frente a
nuevos productos innovadores, asi mismo conocer los sistemas de
distribucién de recursos econdmicos por parte de los entes municipales, a

las industrias textiles como emprendimientos.

Fuente: Elaboracion propia.



Marco Tedrico

El modelo de marketing tradicional evolucioné a partir de teorias que surgieron en el
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siglo XIX durante la Revolucion Industrial, que se centraban en la eficiencia de la produccion de

bienes materiales. Luego, el enfoque del marketing paso de los bienes tangibles a los bienes
intangibles, como habilidades, informacién, conocimientos, interactividad, pertenencia y
relaciones duraderas. Ademas, el posicionamiento de los productos para los consumidores esta

cambiando. Por lo tanto, este capitulo examina la literatura tedrica del marketing que pasa por

cuatro fases, resumiendo: se muestran en la Figura 2.

Figura 2

Etapas de la mercadotecnia a lo largo de un siglo.

Teoria
Econémica
Cléasicay
Neocldsica
(1800-1920)

Mercadotecnia
primitiva dministracié
(1900-1950) dela
mercadotecnia
(1950-1990)

Mercadotecnia
centrada en los

n
servicios
(1990-2004)

v

- Intercambios
instantaneos

- Valor reflejado
en la actividad
productiva

- lntercamblos de
productos basicos
0 commodities

- Valor dentro de
las  instituciones
de mercadotecnia

- Imercambios
basados en las
cuatro “P”.

- El wvalor se
determina en el
mercado

-

- Intercambios
de Servicios
basados en los
recursos
operant.

- El valor es
definido por el
consumidor

Nota: La figura representa los periodos de evolucién de la mercadotecnia a lo largo de un

siglo, en relacion a la produccién de bienes. Tomado de Gestidn de marketing: analisis,

planificacion, implementacion y control, por Kotler, 1997,

http://observatoriocultural.udgvirtual.udg.mx/repositorio/handle/123456789/403
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Los tedricos del marketing a menudo consideran que la teoria econdmica clasica y
neoclasica es la primera fase de la teoria del marketing, donde el papel principal es exportar
productos con el proposito politico de los territorios coloniales y en desarrollo del mundo a

cambio de materias primas con el fin de aumentar la riqueza nacional. . (Kotler, 1997).

Esta teoria fue la precursora de la llamada teoria del marketing original, que se centraba
en los bienes y las necesidades de los clientes, pero esta vision del marketing se consideraba
demasiado limitada porque el marketing tenia que ir mas alla de los bienes. La teoria de la
gestion de marketing considera que los clientes buscan satisfacer necesidades que van mas alla
del alcance de los productos simples, por lo que la teoria incluye al menos cuatro variables, lo
que ahora se conoce como el modelo de las cuatro "P"; Hasta cierto punto, esta es una teoria del

marketing basada en servicios. La teoria de los antepasados se remonta a 1990.

El problema de este paradigma es que se basa en proporcionar servicios para satisfacer a
los consumidores. Sin embargo, el capitulo concluye que esta teoria es casi tautolégica porque
los servicios abarcan casi todo el proceso de negocio, pero no explican qué parte de todo el
proceso corresponde al marketing. En otras palabras, explica todo y nada. Luego se propuso la

teoria del marketing dindmico como paradigma general para explicar el éxito empresarial.

De acuerdo con, Kotler (1997),), ofrece tres modos diferentes: estilos, el modo ensi 'y
widgets 0 "mods". Un estilo es un término especifico que se encuentra en un campo especifico.
Hay estilos de muebles (Luis Philippe, Imperio, Luis XV), estilos musicales (clasico, jazz, rock),

estilos artisticos (figurativo, impresionista, abstracto). Estos estilos pueden durar décadas o
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incluso siglos, aunque pueden pasar por periodos de decadencia y luego recuperar su equilibrio.

Por tanto, el ciclo de vida de los estilos cambia constantemente.

La moda es el estilo dominante en cualquier momento. En primer lugar, la moda tiene
una personalidad distintiva que la hace interesante para algunos consumidores convencionales.
Los productos relacionados con la moda se venden en pequefios lotes y, a veces, se fabrican por
encargo. Luego sigue el periodo del seguidor o imitador: cada vez mas personas siguen al lider
de opinidn, creando un mercado enorme. A medida que el mercado de la moda continta
expandiéndose, se caracteriza por grandes volimenes que deben ser compartidos por muchos
fabricantes para cubrirlos. Con el tiempo, la moda pasa por una fase de declive y da paso a la
nueva moda. (Kotler, 1997) concluye que no es facil determinar la duracion de la moda: a veces

ésta se destruye automaticamente, crea su propia obsolescencia o pierde su originalidad.

De forma que, Kotler acaba de hacer algunos comentarios generales sobre las curvas de
la moda. Hace uso de la distincion entre dindAmica competitiva, pero no explica los procesos que
causan tension entre lideres y seguidores. Pero el mercado de lujo, incluida la alta costura, no
sigue el ciclo de vida de la moda, sino que se rige por reglas econémicas mas complejas que
siguen el llamado sistema de la moda. Pero antes de presentar este proceso, vale la pena revisar

algunas otras teorias relacionadas con el tema de la moda.

La ropa de mujer actualmente Es un conjunto de propiedades bésicas combinadas en una
forma reconocible, cada una de las cuales se identifica por sus propias caracteristicas como
nombre, marca, eslogan, funcidon, etc. En marketing, se necesito decisiones de producto mas

amplias para demostrar que los clientes no estan simplemente comprando un paquete
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caracteristicas sino también beneficios que se adaptan a sus necesidades. Un bien se define mas
precisamente como un conjunto de caracteristicas tangibles e intangibles que incluyen empaque,

color, precio, calidad y marca. Un bien puede ser un producto, servicio, lugar, persona o idea.

La teoria de la gestion clasica, también conocida como escuela Feyjoid, en honor a su
fundador Henri Fayol, se caracteriza por su enfoque sistémico integral, es decir, su estudio
abarca todas las areas de la empresa, porque para Fayol vender y vender son muy importantes a
mi venta, produccidn, financiacion y seguro de activos de la empresa. En resumen, la
organizacion y sus componentes se consideran un gran sistema interdependiente, al igual que los
clientes internos. Para Fayol, los trabajadores y los gerentes son personas y se debe contar con

ellos para crear una energia unificada, unidad y espiritu de equipo. (Farol, sin fecha)

La teoria clasica es el resultado de la necesidad de crear doctrinas cientificas de gestion
para crear conocimiento, una ciencia sélida, que luego se imparta en todos los niveles
educativos. La empresa necesita un jefe, pero el jefe realmente tiene que hacerse responsable del
grupo de trabajadores, el jefe sabe gestionar y planificar sus actividades, al jefe le ayuda mucho
el conocimiento en su campo y en la practica administrativa y laboral. Al mismo tiempo, también

tendran juicios y comportamientos dignos de autoridad. (Farola, SF)

La teoria clasica se centra en definir estructuras para garantizar la eficiencia de todas las
partes involucradas, ya sean instituciones (departamentos, departamentos) o personas (titulares
de cargos y ejecutantes de tareas). Las tareas administrativas no deben ser una carga para la

institucion, sino que deben ser una responsabilidad compartida con los subordinados..

Etapas del proceso de desarrollo:
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Segun (Morales Castillo, 2010), la mejor manera de desarrollar un nuevo producto es a
traves de una serie de seis etapas. A continuacion se explica brevemente lo que sucede en cada

etapa del proceso del nuevo producto:

e Generar nuevas ideas de productos: comience con una idea, cree un sistema para
estimular nuevas ideas dentro de la organizacion y reviselas rapidamente.

e Filtrado de ideas: esta etapa evalla nuevas ideas de productos para determinar
cuéles merecen mas atencion.

e Andlisis de negocio: la idea preservada se desarrolla en una propuesta de negocio
especifica, caracteristicas del producto, necesidades del mercado, competencia,
rentabilidad del producto, planes.

e Desarrollo de prototipos: Si los resultados del analisis de negocio son favorables,
se crea un prototipo de producto.

e Pruebas de mercado: cuando se realizan con consumidores reales, se puede
entregar un producto especifico a un grupo de muestra de personas para que lo
utilicen en casa o en su organizacion; después de la prueba, se les pide que
califiquen el producto.

e Marketing: En esta fase, se planifican e implementan programas de produccion y
marketing a gran escala. Tenga en cuenta que la estrategia general de nuevos
productos impulsa los dos primeros pasos: generacion y filtrado de ideas. Esta
estrategia puede proporcionar un enfoque para generar nuevas ideas de productos

y una base para evaluarlas. El desarrollo de nuevos productos es un proceso largo
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que requiere casi un afio de pequefias mejoras y mas de tres afios para completar

el proceso de gran innovacion.

Un plan de negocios es un documento escrito que define claramente los objetivos de la
empresa y describe los medios por los cuales se alcanzaran esos objetivos. El plan de negocio es,
por tanto, una guia para planificar la iniciativa, saber qué hay que hacer, saber cémo actuar, saber
qué recursos estan disponibles y cuanto costara el proyecto. Debe decirle al lector que su
iniciativa es plenamente viable, una fuente de ingresos y una inversion atractiva e importante

para cualquier sector publico o privado o entidad financiera. (Baquero, 2009) resultados

Marco Conceptual

Alta costura: La moda dominante hasta la década de 1950 era la "moda a medida". o Alta
costura (en frances, "alta costura™). EIl término "hecho a medida" puede utilizarse para referirse a
cualquier prenda creada para un cliente especifico. Sin embargo, la alta costura es un término
protegido que s6lo puede ser utilizado por empresas que cumplan con ciertos estandares bien
definidos por la Chambre Syndicale de la Couture. Sin embargo, muchas prendas de prét-a-
porter e incluso del mercado masivo pretenden crear prendas de alta gama, lo cual es falso desde
cualquier punto de vista. La ropa de alta costura se confecciona por encargo de forma individual
y suele estar confeccionada con textiles caros y de alta calidad, con especial atencion al detalle y
el acabado, normalmente utilizando técnicas manuales que requieren mucho tiempo, como

menciona Gamboa, (2009).

Prét-a-porter: El prét-a-porter (o Prét-a-porter) es el término medio entre la alta costura 'y

el mercado de masas. No esta confeccionado para clientes particulares, pero se ha tenido cuidado
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en la seleccidn y corte del tejido. La ropa se produce exclusivamente en pequefias cantidades, por
lo que es bastante cara. Se refiere a prendas de moda producidas en masa con patrones que se
repiten segn demanda; Por eso, esta de moda que (de diferente calidad y precio) se puedan ver
en la calle todos los dias. Sin embargo, también se encuentran disponibles productos de lujo de
muchas marcas prestigiosas como Yves Saint Laurent y Chanel. Las casas de moda suelen
presentar sus colecciones prét-a-porter cada temporada durante un periodo conocido como

“semana de la moda”, que segun Baquero (2009) se produce dos veces al afio.

Mercado masivo: la industria de la moda actualmente depende en gran medida de las
ventas en el mercado masivo. EI mercado masivo satisface las necesidades de una amplia gama
de clientes y produce prendas prét-a-porter en grandes cantidades y en tallas estandar. Crea moda
creativa asequible utilizando materiales baratos. Los disefiadores del mercado masivo a menudo
adoptan modas creadas por grandes nombres de la industria de la moda. A menudo esperan una
temporada para asegurarse de que un estilo concreto tenga éxito antes de desarrollar su propia
version. Para ahorrar tiempo y dinero, utilizan textiles méas baratos y métodos de produccion mas
simples que pueden realizarse facilmente con maquinas. Como explica Baquero (2009), el
producto final se vende a un precio mucho menor que cualquiera de los otros dos métodos de

produccién.

Plan Estratégico: El plan estratégico es la formulacion, desarrollo e implementacion de
varios planes de accidn por parte de una empresa u organizacion para lograr las metas y objetivos
del plan. Estos planes pueden ser de corto, mediano o largo plazo, y su producto es un

documento formal en el que los lideres empresariales (directores, gerentes y empresarios)
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intentan plasmar su estrategia durante un periodo de tiempo. Generalmente entre 3 y 5 afios

como menciona Luna (2015).

Encuesta: como lo explica Luna (2015), es un estudio observacional en el cual el
investigador busca recaudar datos informados por medio de un cuestionario disefiado, y no
modifica el entorno ni controla el proceso que esta en observacion (como si lo hace en un
experimento). Los datos se obtienen a partir de realizar un conjunto de preguntas normalizadas
dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total de la poblacion estadistica en estudio,
formada a menudo por personas, empresas 0 entes institucionales, con el fin de conocer estados

de opinidn, caracteristicas o hechos especificos.

Posicionamiento: El posicionamiento se refiere a la posicion de la marca en la percepcién
psicologica de los clientes o consumidores, que es la principal diferencia entre la marca y sus
competidores. En marketing es importante evitar el posicionamiento sin una adecuada
planificacion, por lo que se utilizan técnicas consistentes en planificar y comunicar diversos
estimulos para construir la subjetividad del consumidor, que es la imagen de la entidad de marca

deseada. , segin Luna (2015).

Competitividad: La competitividad se define como la capacidad de proporcionar la
méaxima satisfaccion al consumidor al menor costo (es decir, produccion al menor costo posible).
El término pérdida de competitividad se suele utilizar para describir situaciones en las que los
costos de produccién aumentan porque afecta negativamente el precio o los méargenes de

ganancia sin mejorar la calidad del producto, como explica Luna (2015).
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Marco Legal

Ley 2069 de 2020. Para promover el emprendimiento en Colombia, esta ley tiene como
objetivo crear un marco regulatorio que promueva el emprendimiento y el crecimiento,
consolidacion y sostenibilidad de los negocios para incrementar el bienestar social y crear
igualdad (Congreso de la Republica, 2020) Decreto 414 de 2021 Se modifica parcialmente el
Arancel Aduanero de Importacion de Prendas de Vestir: que permite imponer un impuesto del 40
por ciento ad valorem a todos los productos de destino méas favorecido sujetos al Capitulo 61 y
62 del Arancel Aduanero Nacional, una vez declarados. El precio FOB es menor o igual a USD
10 por kilogramo bruto. EI Comité de Aduanas, Aranceles y Comercio Exterior recomendo
cambios en el Arancel de la Confeccién (2021) administrado por el Ministerio de Comercio en

dicha sesion.

Ley 2069 de 2020. Para promover el emprendimiento en Colombia, esta ley tiene como
objetivo crear un marco regulatorio que promueva el emprendimiento y el crecimiento,
consolidacion y sostenibilidad de los negocios para incrementar el bienestar social y crear
igualdad (Congreso de la Republica, 2020) Decreto N° 1351 de 2016: La Republica de
Colombia suscribi6 acuerdos comerciales que establecen mecanismos para que el sector textil y
de confeccién obtenga de terceros paises materiales o insumos de produccién que se consideran
deficitarios y que, sumados a los bienes intercambiados entre los partes, obtienen el estatus
original y, por lo tanto, tienen derecho a beneficiarse del programa de liberalizacion aduanera
acordado por la Republica de Lituania (2016). Decreto No. 210 de 2003 que establece
reglamentos técnicos para el etiquetado o marcado de textiles y prendas de vestir producidos o
importados para su uso en Colombia: En Colombia se comercializan diversos productos de la

industria textil y del vestido. , los cuales estan hechos de diferentes materiales, lo que dificulta
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que el consumidor identifique el material utilizado para fabricar el producto que estd comprando,
situacién que puede ser aprovechada para engafarlo. El riesgo de engafiar al consumidor se
maximiza porque en el pais no existen regulaciones que exijan la comercializacion de textiles y

prendas de vestir en el pais segun ciertas especificaciones, como lo menciona Colombia (2003).

Decreto 1299 de 2006, que establece el permiso de importacion de materias textiles y sus
productos, asi como de calzado y sus partes: El contrabando y el lavado de activos son
esencialmente actividades delictivas transnacionales; Este comportamiento afecta gravemente a
los diferentes sectores de la economia colombiana, por lo que en el marco de los acuerdos
internacionales de la organizacién de las Naciones Unidas y en especial de la Convencion de las
Naciones Unidas contra la Corrupcién, Colombia se comprometié a luchar pablicamente contra
este tipo de actividades. ; que debido a las funciones mencionadas y al dinamismo de la actividad
mencionada es necesario desarrollar nuevos mecanismos para su prevencion, deteccion y sancién
en las operaciones de comercio exterior; En este Decreto N° 4665 del 19 de diciembre de 2005
se confirmo la autorizacion de la importacion de materias textiles y sus productos y calzado y sus

partes, como lo menciona Republica (2006).

Decision 1950 2009: el objetivo principal de este reglamento técnico es establecer
medidas para reducir o eliminar el engafio al consumidor; Por lo tanto, las disposiciones de las
normas técnicas también se aplican a los productos clasificados en los subtitulos del arancel de la
Seccién XI del Arancel Aduanero de Colombia correspondientes a los grupos 61 (Sombreros),
62 (Tocador) y 63 (Ropa de hogar) como productos clasificados. 4203 (prendas de vestir de
cuero) (Articulo 1950 de la Resolucion 3 de 2009) (Ministerio de Comercio, 2009). Norma

Técnica Colombia NTC 2398 Textiles y Confecciones: Esta norma define los requisitos a
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cumplir y las pruebas a realizar para el lino de tejido plano. Esta norma cubre los tejidos planos
compuestos por cualquier fibra o mezcla de fibras textiles. , que confeccionaba ropa interior,

tunicas, camisones y combinaciones para mujeres y nifias (Republica P. d., 2021).

Norma técnica Colombia NTC 2398 textiles y confecciones: Esta norma establece los
requisitos que debe cumplir y los ensayos a los cuales debe someterse la ropa interior
femenina elaborada con tejido plano Esta norma contempla las telas de tejido plano compuestas
de cualquier fibra o mezcla de fibras textiles, utilizadas para la elaboracion de ropa interior,
tunicas, camisas de dormir y combinaciones para mujeres y jovencitas segun (Republica P. d.,

2021).
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e Aspectos Metodoldgicos de la Investigacion

O Enfoquey Tipo De Estudio

Se propone un método mixto que combina elementos cualitativos y cuantitativos para
completar este proyecto. Se utilizaran métodos cuantitativos para recopilar datos sobre el
mercado, la competencia y las preferencias de los consumidores, mientras que se utilizaran
métodos cualitativos para obtener informacién detallada sobre la percepcion de la marca, la
calidad del producto y la experiencia del cliente. Un estudio descriptivo. Este método fue
pensado porque, segin Sampieri (2014), se pueden obtener resultados mas confiables
examinando los resultados con dos métodos. Este enfoque, aunque sigue siendo controvertido,

minimiza los errores y las dificultades.

O Disefio de la Investigacién

Se utilizara un disefio de investigacion secuencial exploratorio, donde se iniciara con una
fase cualitativa para explorar y comprender las necesidades y expectativas del mercado local.
Posteriormente, se utilizara la informacidn recopilada para desarrollar encuestas y cuestionarios

cuantitativos que seran aplicados a una muestra representativa.

Donde se realizaran una fase cuantitativa: Se disefiardn encuestas estructuradas basadas
en las percepciones, comprensiones o descubrimientos significativos q a través de la

observacion, obteniendo datos de la fase cualitativa para medir cuantitativamente las preferencias
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de los consumidores, la percepcion de la marca y la disposicion a comprar productos de moda de

la marca Bargui.

En la fase cualitativa: Se organizaron grupos focales con participantes representativos
para discutir temas especificos relacionados con la moda femenina, incluyendo estilos preferidos,

colores de moda, precios aceptables y posibles mejoras en la oferta de ropa para mujeres.

= Instrumento de Recoleccion de Datos

Guia de Grupos Focales: Preguntas sobre estilos de moda, preferencias de compra y

percepcion de la marca.

Cuestionario de Encuestas: Preguntas estructuradas sobre preferencias de moda,
aceptacion de precios, canales de compra preferidos y disposicion a adquirir productos de

Bargui.

O Poblacion, Tipo De Muestreo Y Muestra

= Poblaciéon

La poblacion de interés para este proyecto de investigacion seran las mujeres que residen
en Aguachica, Cesar, y que constituyen el mercado objetivo para la comercializacién de la ropa
de mujer bajo la marca "Bargui". Especificamente, se enfocé en mujeres de diferentes grupos de
edad y perfiles socioecondémicos que tienen interés en la moda femenina y que podrian ser

potenciales consumidores de los productos de la marca.
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= Determinacion de la Muestra

Dado que la poblacién de mujeres en Aguachica puede ser extensa, sera necesario utilizar
un tipo de muestreo para seleccionar una muestra representativa que permita obtener datos
representativos y significativos para la investigacion. Se utilizard un muestreo aleatorio

estratificado con proporciones.

Segun el DANE 2022 los habitantes del municipio de Aguachica son 124, 064 en el area
rural son 20 mil entonces queda en el area urbano 104, 060, de ahi se saca el 68,2% que son los
habitantes entre las edades de 15 a 65 afios y asi mismo se saca el 52 % que son mujeres segun

el DANE en el municipio.

Tabla 8

Distribucidon de habitantes en el municipio de Aguachica

Habitantes Del Municipio De Aguachica En 104060

La Zona Urbana

Porcentajes De Habitantes De La Media 68,2%

Nacional En Un Rango De 15 A 65 Afos

Mujeres En Colombia 52%

Fuente: Elaboracion propia.
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ZZ*P*q*N
e?2x(N—-1)+Z2+P=xq

Donde:
n = tamafio de la muestra requerida.
N = tamafio de la poblacion (36904 en este caso).

z = valor del estadistico de distribucién normal estandar para el nivel de confianza deseado

(por ejemplo, para un nivel de confianza del 95%, z seria aproximadamente 1.96).
p = proporcion estimada de la poblacion que exhibe la caracteristica que se esté estudiando.
e = margen de error admisible.

Suponiendo que se desea un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5% para
una caracteristica cuya proporcion estimada en la poblacion es del 50% (lo que representa la mayor

muestra necesaria para cualquier p). Insertando estos valores en la formula:

1.962 x 0.5 X 0.5 X 36904
"= 012(36904 — 1) — 1.962 X 05 x 0.5

Calculando:

n =~ 384
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Por lo tanto, con estos parametros, necesitarias una muestra de aproximadamente 384
elementos de la poblacién de 36904 para alcanzar un nivel de confianza del 95% con un margen

de error del 5%.

Determinacion de la muestra. Se hara a traves de un Muestreo Aleatorio Simple Dentro
de Estratos: se Realizé un muestreo aleatorio simple dentro de cada estrato para seleccionar a las

participantes que formaran parte de la muestra.

Analisis de Datos. Se realizara un primer analisis de contenido para identificar temas
emergentes, patrones y percepciones comunes, y seguidamente Se utilizaran herramientas
estadisticas como anélisis descriptivo para resumir los datos cuantitativos de las encuestas,
Se llevara a cabo un analisis de correlacion para evaluar la relacién entre diferentes variables,

como preferencias de estilo y disposicién a comprar.

Los resultados cualitativos y cuantitativos se integraran para informar el disefio del

modelo de negocio de Bargui, considerando las preferencias y expectativas del mercado local.

= Fuentes de informacion primarias

Encuestas estructuradas para obtener informacion sobre las preferencias de estilo, precios

aceptables, canales de compra y percepcién de la marca Bargui.

Entrevistas a Expertos del Mercado Local. Realizar entrevistas en profundidad con
expertos locales en moda, emprendimiento y comercio para obtener conocimientos especificos

sobre el mercado en Aguachica.
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= Fuentes de informacién secundaria

Fuentes de informacidn secundaria fueron obtenidas a través Revision de Estudios de
Mercado y Reportes Sectoriales, sobre el mercado de moda femenina, la conducta del
consumidor y las tendencias del mercado en Colombia y en la regién. Tomando en cuenta:

Revision de Literatura Académica. Publicaciones académicas relacionadas con modelos

de negocio en la industria de la moda y estrategias de marketing especificas para ropa de mujer

Técnicas de recoleccién de datos. Para la informacidn obtenida a través de cuestionarios,
los datos se pueden recopilar de manera rapida y eficiente de una muestra representativa de la

poblacion objetivo mediante:

e Informacion de grupos focales: Tomando en cuenta a mujeres de diferentes segmentos de
edad y estilos de vida para explorar en profundidad sus opiniones y percepciones sobre la
moda femenina y la marca Bargui.

e Observacion Directa: Realizar visitas a tiendas de moda locales para observar el
comportamiento de compra de los consumidores y obtener informacion sobre las
preferencias de compra.

e Analisis Documental: Analizar informes de mercado, documentos institucionales y
publicaciones relevantes que proporcionen datos histdricos y actuales sobre la industria

de la moda en la regién
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Esquema Tematico

O Desarrollo De Objetivo 1
Diversos autores y expertos en el area de investigacion y mercadotecnia ofrecen pasos y
metodologias para realizar un estudio de mercado. A continuacion, se presenta una serie de pasos

basados en metodologias comunes propuestas por diferentes autores; segun Philip Kotler

1. Definicién del problema de investigacidn: Establecer claramente los objetivos y
preguntas clave que el estudio de mercado debe responder.

2. Desarrollo del plan de investigacién: Determinar la metodologia, disefio y
herramientas a utilizar.

3. Recoleccion de datos: Implementar el plan, recopilar datos relevantes y
verificables sobre el mercado

4. Analisis de datos: Procesar y analizar la informacidon recopilada para identificar
patrones, tendencias y conclusiones significativas

5. Presentacion de resultados: Elaborar un informe detallado que presente los

hallazgos y recomendaciones basadas en la investigacién

Desarrollo de la investigacion de mercado segun Philip Kotler:

1 definicion del problema de investigacion:

El problema principal a abordar en la investigacion de mercado para la creacién del modelo

de negocio de la empresa BARGUI se centra en comprender las preferencias y tendencias de las
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mujeres en diferentes rangos de edad en cuanto a gustos, estilos, preferencias de color y disefio de
prendas de vestir. EI objetivo es desarrollar una estrategia comercial precisa y efectiva que
responda a las necesidades y deseos de las consumidoras potenciales, permitiendo asi el disefio de

productos de confeccion que se alineen con las preferencias del mercado objetivo.

Formulacién del problema:
¢Cudles son las preferencias, gustos, estilos y tendencias de moda de las mujeres en
diferentes rangos de edad en cuanto a disefio, colores y tipos de prendas de vestir, con el propdsito

de desarrollar una estrategia comercial efectiva para el taller de confecciones BARGUI?

Objetivos de la investigacién de mercados

Identificar preferencias por edad y segmentacién demogréafica: Determinar las
preferencias de disefio, colores, estilos y tipos de prendas de vestir mas atractivas para mujeres en
rangos de edad especificos.

Analizar tendencias de moda actuales: Investigar y comprender las tendencias de moda
mas relevantes y populares entre las mujeres en el mercado objetivo.

Determinar canales de distribucién y promocion mas efectivos: Identificar los canales
de distribucién preferidos por el mercado objetivo y las estrategias de promocion mas efectivas
para llegar a las consumidoras potenciales.

Paso 2: Desarrollo del plan de investigacion: Determinar la metodologia, disefio y

herramientas a utilizar
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Metodologia la investigacion esta enmarcada de tipo mixto, con un disefio explotarlo y
descriptivo que permita recopilar informacién sobre las preferencias de las mujeres en diferentes

rangos de edad en cuanto a disefio, colores y tipos de prendas de vestir.

Tipo de informacion
Datos primarios, dado que se obtendran directamente del lugar de los hechos recolectados

por el investigador.

Disefiar el instrumento de recoleccion de datos:

El instrumento de la recoleccidon de la informacion es un cuestionario elaborado con 10
preguntas cerradas que estan orientadas a obtener datos sobre preferencias de moda, colores,
estilos y tipos de prendas de vestir. (VER ANEXO CUESTIONARIO).

Definir el tamafio y perfil de la muestra: la muestra para esta investigacion de
mercados esté representando por 384 segun formula estadisticas de muestreo aleatorio simple

Caracteristicas: mujeres desde las edades 15 hasta 65 afios que compran de manera
frecuente y esporadica que les guste la tendencia de la moda, trabajadoras, empleadas,
estudiantes y amas de casas.

3 paso Recoleccién de datos: Implementar el plan, recopilar datos relevantes y

verificables sobre el mercado

En esta etapa se estructura el plan de, recopilar datos relevantes realizando la encuesta a

las 384 en un periodo de 2 meses

4 Paso: Analisis de datos: Procesar y analizar la informacion recopilada para

identificar patrones, tendencias y conclusiones significativas
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En este paso se realiz6 analisis a la respuesta recibida utilizado la herramienta Excel.

Figuran 3 Prioridades en la compra de ropa

¢CUANDO VAS A UN ALMACEN DE ROPA QUE ES LO
QUE BUSCA?

C. Economia; 23,6

A. Moda; 39,4

B. Exclusividad; 37

Fuente: Elaboracion propia

La prioridad més alta en esta muestra, con el 39.4% de las personas indicando que la moda
es un factor importante al comprar ropa. Esto sugiere que una parte significativa de la muestra
valora seguir tendencias y estilos actuales al adquirir prendas de vestir. Igualando en importancia
a la moda, el 37% de la muestra considera la exclusividad como una prioridad en la compra de
ropa. Esto podria indicar que un porcentaje sustancial de las personas busca prendas Unicas o
exclusivas al realizar compras de moda. Si bien es menor en comparacién con las prioridades

anteriores, el 23.6% de la muestra aun considera la economia como un factor relevante al comprar
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ropa. Esto sugiere que un segmento significativo de personas dentro de la muestra prioriza aspectos

econdmicos como precios accesibles, descuentos u ofertas al elegir prendas de vestir.

Basandome en los datos proporcionados sobre las preferencias y comportamientos de
compra de 384 mujeres en relaciobn con la adquisicion de ropa, algunos hallazgos y

recomendaciones clave podrian ser los siguientes

Figura 4 Rango de preferencia de compra de productos

CUANDO DESEA COMPRAR ESTE TIPO DE
PRODUCTOS LO HACE EN:

compra por

internet; 10,2 A boutique
especializada; 18,9
compra por sobre
medida; 26,8

Almacen de
cadena; 30,7

Fuente: Elaboracion propia

compra por
catalogo; 13,4
Segun datos demostrados en la gréafica se muestra la preferencia al momento de comprar

este tipo de producto en el cual se encuentra almacén de cadena y compra sobre medida; estas,

determinan la inclinacion y gustos hacia este tipo de negocio porque es una forma mas practica
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de adquirir mas prendas, porque se puede obtener méas descuentos y con disefios de calidad, son
mas accesibles al cliente y generan mas confianza al momento de comprar.
Figurab

Opciones de busqueda de informacion

CUANDO DESEA COMPRAR ESTE TIPO DE PRODUCTOS LO
HACE EN:

A. Internet (google y
F. Otros ¢Cua|'-’ 7,9 buscadores), 7,9

B. Pagina de un almacen
en especifico.; 14,3

C. Paglnas amarillas.; 0,1

E. por referencia de un
conocido.; 34,1

redes sociales.; 34,9

Fuente: Elaboracion propia.

En el andlisis destaca las tendencias en la busqueda de informacion que utilizan las
mujeres encuestadas al comprar ropa: Con un porcentaje notable, el 34.9% de las mujeres
consideran las redes sociales como una fuente principal para buscar informacion sobre la compra
de ropa. Esto indica una fuerte influencia de las plataformas sociales en la toma de decisiones de
compra en moda femenina, Casi igualando en importancia, el 34.1% de las mujeres confian en
las recomendaciones de amigos o conocidos al adquirir ropa. Esto resalta la relevancia del boca a

boca como método de busqueda de informacién en la toma de decisiones de compra.
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Asi mismo, aunque menor en comparacion con las dos opciones anteriores, el 14.3%
utiliza las paginas web de las marcas para obtener informacion sobre la compra de ropa. Esto
muestra una tendencia a buscar informacion directamente de las fuentes oficiales de las marcas.
Estas dos categorias representan las opciones menos predominantes en la busqueda de
informacidn para la compra de ropa, con un 7.9% y 8.7% respectivamente, lo que sugiere que
hay otras fuentes o lugares menos utilizados por las mujeres encuestadas para buscar

informacién antes de comprar.

Para finalizar se observa que las redes sociales y las recomendaciones de conocidos son
las principales fuentes de informacién utilizadas por las mujeres encuestadas al comprar ropa,
seguidas por el uso de las paginas web de las marcas, mientras que otras opciones y lugares tienen

una influencia menor en la toma de decisiones de compra en moda femenina.

Figura 6

Importancia de las caracteristicas de la compra

¢AL ESCOGER LAS OPCIONES DE COMPRA DE PRENDAS DE
VESTIR, TIENE EN CUENTA LOS COLORES, LA EXCLUSIVIDAD Y
FORMAS QUE LE FAVORECEN A SU CUERPO?

Fuente: Elaboracion propia
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El analisis resalta la influencia de las caracteristicas especificas de la compra de ropa en

la toma de decisiones de las mujeres encuestadas:

Con un porcentaje alto, el 97.6% de las mujeres indicaron que si consideran los colores,
la exclusividad y las formas que favorecen al cuerpo al comprar ropa. Esto destaca la
importancia que estas caracteristicas tienen al momento de tomar decisiones de compra en moda
femenina, sugiriendo una fuerte preferencia por prendas que se alinean con sus gustos,
necesidades y que realcen su figura representando una minoria en comparacién con el grupo
anterior, el 2.4% de las mujeres mencionaron que no toman en cuenta estas caracteristicas al
comprar ropa. Esto puede indicar una preferencia por otros aspectos al realizar compras, como la

comodidad, el precio u otros criterios que tienen mayor relevancia para este pequefio grupo.

Para resumir el anélisis muestra que la gran mayoria de las mujeres encuestadas,
aproximadamente el 97.6%, consideran fundamentalmente los colores, la exclusividad y las
formas que favorecen al cuerpo al momento de tomar decisiones de compra en cuanto a ropa, lo
que resalta la importancia de estas caracteristicas especificas en el proceso de compra de moda

femenina.
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Figura7

Influencia de la asesoria en la compra

¢TENDRIA EN CUENTA UN SERVICIO DE ASESORIA
PERSONALIZADA (COLOR, ESTILO Y DISENO QUE MAS LE
FAVORECE) AL MOMENTO DE REALIZAR LA COMPRA?

Fuente; Elaboracién propia

Con un alto porcentaje, el 91.3% de las mujeres indicaron que consideraran la asesoria
sobre el color, estilo y disefio que mas les favorece al realizar una compra. Esto sugiere que una
gran mayoria valora y tiene en cuenta la opinion y orientacion profesional al momento de tomar
decisiones de compra en cuanto a prendas de vestir. Aunque representa una minoria en
comparacion con el grupo anterior, el 8.7% de las mujeres sefialaron que no consideraran la
asesoria al comprar. Esto puede indicar una preferencia por tomar decisiones de compra basadas

en sus propios criterios personales o una menor confianza en la orientacién profesional.

En resumen, el analisis muestro que la mayoria abrumadora de las mujeres encuestadas,
aproximadamente el 91.3%, consideraran la asesoria sobre el color, estilo y disefio que les

favorece al momento de realizar una compra de ropa, lo que resalta la importancia de la
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orientacion profesional en el proceso de toma de decisiones de compra en el mercado de moda

femenina.

Figura8

Identificacién de disefios en la compra

CON QUE FRECUENCIA COMPRA ROPA EN EL ANO

C. Blusa; 16,5 A. Vestido; 32,3

B. Pantalon; 43,3

Fuente; Elaboracion propia

El andlisis muestra la distribucion de preferencias en cuanto a tipos de prendas al
momento de comprar EL PANTALON es la preferencia mas predominante entre las mujeres
encuestadas, con un 43.3% indicando que prefieren comprar pantalones. Esto sugiere una alta
demanda y preferencia por esta prenda en particular al realizar compras de ropa. El vestido Es la
segunda preferencia mas alta, con un 32.3% de mujeres que eligen vestidos al comprar. Esto
muestra una preferencia significativa por esta prenda, aunque en menor medida que los

pantalones. Blusa Representa una preferencia mas baja en comparacién con los pantalones y
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vestidos, con el 16.5% de las mujeres que prefieren comprar blusas. Aungque menor, aln es una
opcion relevante al realizar compras de ropa. La falda Es la preferencia menos predominante
entre las opciones presentadas, con solo el 7.9% de mujeres que prefieren comprar faldas. Esto

indica una menor demanda o interés por este tipo de prenda en la muestra analizada.

En resumen, basando en la muestra de 384 mujeres encuestadas, los pantalones son la
prenda mas preferida al momento de comprar ropa, seguidos por los vestidos, blusas y faldas en

orden descuente de preferencia.

Figura9

Medios de pago en la compra

¢QUE MEDIO DE PAGO PREFIERE USAR AL MOMENTO DE
E TIPO DE COMPRAS?

D. transferencia (
nequi, bancolombia);
21,4

C. Tarjeta credito; 0,8
B. Tarjeta debito; 9,5

A. Efectivo; 68,3

Fuente; Elaboracion propia

El analisis muestra la distribucion de los medios de pago utilizados por las mujeres

encuestadas:
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EL EFECTIVO Representa el medio de pago mas comun, utilizado por aproximadamente
el 68.3% de las mujeres en sus compras. Esto podria indicar preferencia por transacciones en
efectivo debido a la comodidad o limitaciones en el acceso a otros métodos de pago,
Transferencia (Nequi, Bancolombia) Es el segundo método maés utilizado, con un 21.4% de las
mujeres que prefieren realizar pagos mediante transferencias, posiblemente utilizando

aplicaciones moviles como Nequi o Bancolombia.

Tarjeta de débito Representa un porcentaje menor en comparacion con los anteriores,
con un 9.5% de mujeres que prefieren usar tarjetas de débito para sus compras. Esto sugiere una
menor preferencia por este método en comparacion con efectivo o transferencias. Tarjeta de
crédito, Es el método menos utilizado, con solo el 0.8% de mujeres que optan por tarjetas de
crédito al momento de pagar. Esto indica una baja preferencia o acceso a este método de pago en

la muestra analizada.

En resumen, el efectivo es el método de pago mas predominante, seguido por las
transferencias, mientras que las tarjetas de débito y crédito son menos utilizadas entre las

mujeres encuestadas en esta muestra de 384 personas.
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Figura 10

Relevancia de las prendas personalizadas

¢LE GUSTARIA TENER ROPA PERSONALIZADA?

Fuente; Elaboracién propia

Con el 90.5% de la muestra, la gran mayoria de las personas consideran que las prendas
personalizadas son relevantes. Esto indica un fuerte interés y aprecio por la personalizacién en la
moda, lo que podria reflejar la busqueda de individualidad, exclusividad y la posibilidad de
expresarse a través de las prendas Unicas y adaptadas a sus gustos y preferencias personales.
Aunque representa una minoria en comparacion con el grupo anterior, el 9.5% de la muestra
indicd que las prendas personalizadas no les resultan relevantes. Esto podria reflejar una
preferencia por prendas estandar, la falta de interés en la personalizacion o la eleccién de otros
factores al momento de seleccionar la vestimenta. El analisis muestra que la gran mayoria de los
encuestados, aproximadamente el 90.5%, consideran relevante la idea de prendas personalizadas,
lo que sugiere un fuerte interés en la individualidad y la adaptacion de la moda a sus gustos y

preferencias personales dentro de la muestra de 384 personas encuestada.
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Figura 11

Preferencia de disefio propio

LE GUSTARIA SER EL DISENADOR DE SU PROPIA

ROPA.

Fuente; Elaboracidn propia

Con el 77.2% de la muestra, la gran mayoria de las personas expresaron su deseo de ser los
disefiadores de su propia ropa. Esto indica un fuerte interés y preferencia por participar activamente
en el disefio de las prendas que utilizan, lo que podria reflejar una tendencia hacia la individualidad
y la expresion personal a través de la moda. Aunque representa una minoria en comparacion con
el grupo anterior, el 22.8% de la muestra indica que no les gustaria ser los disefiadores de su propia
ropa. Esto podria sugerir una preferencia por dejar el disefio en manos de profesionales o

simplemente una falta de interés en participar en el proceso de disefio.

Este analisis muestra claramente que la mayoria de los encuestados preferirian ser los
disefiadores de su propia ropa, lo que resalta la importancia del aspecto creativo y personal en la

moda para la muestra de 384 personas encuestadas.
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Figura 12

Frecuencia de compra de ropa en el afio

CON QUE FRECUENCIA COMPRA ROPA EN EL ANO

2 Veces; 8,7

3 Veces; 16,5

masde 3; 72,4

Fuente; Elaboracion propia

Basado en los datos proporcionados, se ha calculado el nimero aproximado de mujeres en
la muestra que corresponden a cada categoria de frecuencia de compra de ropa. Un 72.4% Este
grupo es el que predomina en la muestra, con alrededor de 263 mujeres que compran ropa mas de
3 veces al afio, otro porcentaje de Porcentaje: 16.5% representado por 60 mujeres en la muestra
compran ropa exactamente 3 veces al afio. Seguidamente un grupo mas pequefo, alrededor de 30
mujeres, compra ropa dos veces al aiio lo que representa un porcentaje: 8.7%. Para finalizar con
el analisis una menor parte de la muestra, aproximadamente 9 mujeres, compra ropa solo una vez
al afio. Este analisis muestra la distribucién de la frecuencia de compra de ropa entre las 384

mujeres encuestadas, donde la mayoria (72.4%) compra ropa mas de 3 veces al afio, seguido por



70

un grupo menor que lo hace 3 veces al afio (16.5%), 2 veces al afio (8.7%) y finalmente, la minoria

que compra una vez al afio (2.4%).

Este analisis muestra la distribucion de las prioridades de compra de ropa en la muestra de
384 personas, destacando que la moda y la exclusividad son aspectos altamente relevantes para la
mayoria de los encuestados, seguidos por la economia, que también tiene una influencia notable

en las decisiones de compra.

HALLAZGO:

Redes sociales y referencia personales
Las redes sociales y las referencias personales (boca a boca) son los principales influenciadores en
la toma de decisiones de compra de ropa, con un porcentaje similar de preferencia entre ambas
fuentes de informacion.

Paginas Web de las Marcas:

Aunque tienen cierta relevancia, las paginas web de las marcas ocupan un lugar secundario
en comparacion con las redes sociales y las referencias personales al momento de buscar
informacién para comprar ropa.

Preferencias de Disefio:

Los pantalones son la prenda méas preferida seguida por los vestidos, blusas y faldas, lo que
indica una preferencia clara por ciertos tipos de prendas al realizar compras de moda femenina.

Influencia de la Asesoria y Caracteristicas de la Compra:

La gran mayoria valora la asesoria sobre el color, estilo y disefio que les favorece, asi como
las caracteristicas especificas de la ropa al momento de comprar, resaltando la importancia de estas

caracteristicas al tomar decisiones de compra.
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Medios de Pago y Preferencias de Disefio:

El pago en efectivo es el método mas predominante, y los pantalones son la prenda de moda
mas popular entre las mujeres encuestadas.

RECOMENDACIONES

Fortalecimiento de Estrategias en Redes Sociales:

Las marcas deben enfocarse en estrategias solidas de marketing en redes sociales para
aumentar su visibilidad y atraer a los consumidores, ya que estas plataformas influyen en las
decisiones de compra.

Fomentar la Interaccién y Recomendaciones Personales:

Se recomienda a las marcas fomentar la interaccién en redes sociales y programas de
referidos para aprovechar la influencia de las referencias personales en la toma de decisiones de
compra.

Mejora de Experiencia en Paginas Web de Marcas:

Es importante optimizar las paginas web de las marcas para ofrecer informacion precisa y
detallada sobre los productos, garantizando una experiencia de compra positiva.

Diversificacion de Medios de Pago:

Aunque el efectivo es el método predominante, ofrecer opciones de pago més variadas y
seguras puede ampliar la base de clientes potenciales.

Disefo de Colecciones Basado en Preferencias de Prendas

Las marcas pueden enfocarse en el disefio y la promocion de colecciones que resalten las
prendas mas populares, como los pantalones, y adaptar su oferta a las preferencias de disefio

identificadas en la encuesta.
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Estas recomendaciones se basan en los hallazgos identificados en la muestra de 384
mujeres y estan destinadas a guiar a las marcas hacia estrategias mas efectivas y orientadas a las
preferencias y comportamientos de compra de su publico objetivo en el mercado de moda

femenina.

= Estrategias De Promocion

Para la promocidn de los productos e impulsar las ventas se busco nuevas estrategias de

marketing como:

e Marketing digital — contenidos creando contenido visual atractivo, como videos de
tutoriales de costura o imagenes de las prendas en accion.

e Utilizacion de redes Creando perfiles en plataformas como Instagram, Facebook y
Pinterest para compartir fotos de las creaciones y el proceso de trabajo, asi mismo
Publicando contenido regularmente, incluyendo consejos de moda, historias detrés de
escena y fotos de clientes satisfechos.

e Colaboracion y alianzas estratégicas: buscar la colaboracion de artistas, personajes
reconocidos en la zona locales o influenciarse para que promocionen los disefios,
asimismo Buscar alianzas con tiendas de moda, fotdgrafos o estilistas.

e Actualizar y difundir portafolios el taller mantendra su portafolio actualizado con fotos de
todos los disefios mas recientes.

e Participacidn en ferias o eventos Vender y exhibir todos los disefios en ferias y mercados
locales como mecanismo de aumentar la visibilidad.

e Creacion del dia de la moda locura donde se ofreceran descuentos especiales,

bonificacion a clientes que recomiende otro cliente.



e Creacion tarjeta moda gana: que consistira en acumulacion de punto por cada servicio y

luego de cierta acumulacion tendran derecho a un disefio gratis

73
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O Desarrollo Objetivo Especifico 2

Estudio Administrativo que permita el funcionamiento correcto de la organizacién

= Mision

Proporcionar prendas de alta calidad para los clientes, con disefios exclusivos e
innovadores y precios accesibles. con especializacion en fabricacion y venta de prendas de vestir
para mujeres. con s6lidas bases de produccion y un ambiente laboral excelente, comprometidos

en alcanzar cada objetivo establecido.

= Vision

Ser reconocidos a nivel regional para el 2028 por el compromiso con las prendas
femeninas que se fabrican con amplia variedad, como faldas, blusas, vestidos, pantalones,
ademas de ropa para nifias; asimismo satisfacer las necesidades del mercado. ser una empresa
competitiva e innovadora, con disefios y modas exclusivas, y manteniendo la excelencia como

compromiso principal.

VALORES:

e Compromiso
e Puntualidad

e |nnovacién
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e Calidad

e responsabilidad.

LOGO

Figura 13 Logo

Fuente; Elaboracion propia

= Concepto del Negocio e Innovacion:

El emprendimiento BARGUI, ubicada en el municipio de Aguachica cesar, en la Cra 19 #
7-67 las Américas, dedicada al disefio, confeccion, fabricacion y comercializacion de prendas
femeninas.

El principal objetivo es fabricar prendas adecuadas a la necesidad de una poblacién que
ha sido vulnerada en cuanto a la prendas formal, elegante y decente, teniendo en cuenta también

la poblacién cristiana, que por satisfacer sus gustos busca los servicios, donde se estudié este
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segmento de mercado y se ha dado cuenta que hay poca distribucion de prendas para este sector.
Mediante el estudio que se realizd, las clientas prefirieron por la alta gama de productos los
cuales satisface sus necesidades ya que va a acorde de sus medidas, gustos y preferencias.

Se tomara como referencias las tendencias que maneja en la casa de investigacion de
Inexmoda, para poder estar acorde a las nuevas tendencias del mercado y asi poder impactar en
este amplio sector textil.

El punto de partida es impactar a ese mercado el cual no se ha trabajado y es bastante
amplio para crecer como empresa, con las prendas que se selecciono como faldas, vestidos,
blusas, el cual tiene un campo bastante amplio para, tanto adultos como infantiles.

Politica de calidad

En la empresa de confeccidn de ropa femenina, se compromete a ofrecer productos de
calidad excepcional que resalten la belleza y la comodidad de sus clientes. Se busca cumplir con
los requerimientos y expectativas de sus clientas, brindando prendas Unicas y bien
confeccionadas.

La politica de calidad se basa en una estructura solida que les permite establecer y revisar
regularmente sus objetivos de calidad. Estos objetivos son medibles y les permiten demostrar su
capacidad para entregar prendas impecables.

Desean que su politica sea facilmente entendible por todas las personas involucradas en
el proceso, por lo que la presentan de forma clara y sencilla: ‘Calidad que las viste con estilo'.

Para lograr sus objetivos, implementar estrategias generales como la seleccion cuidadosa
de materiales de alta calidad, la atencion detallada en los procesos de corte y confeccién, y la

constante innovacion en disefios y tendencias.
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Se esfuerzan por superar las expectativas de sus clientas, brindandoles una experiencia
Unica y satisfactoria al adquirir sus prendas. Estdn comprometidos con la excelencia en cada

prenda que sale de su taller.

Objetivos

1. Mejorar la satisfaccion del cliente: El objetivo es incrementar la satisfaccion de las
clientas en un 10% el proximo afio, a través de la entrega puntual de pedidos, atencién

personalizada y prendas de alta calidad.

2. Innovar en disefios y tendencias: se busco introducir al menos dos nuevos disefios de
prendas en cada temporada, se baso6 en investigaciones y analisis de la competencia, para

mantener a la vanguardia de las tendencias y satisfacer las necesidades cambiantes del mercado.

3. Optimizar de procesos: El objetivo es reducir el tiempo de produccion en un 15%
mediante mejoras en los procesos de corte, confeccion y acabado, con el fin de aumentar la

eficiencia y minimizar posibles defectos.

4. Usar materiales sostenibles: aumentar en un 20% el uso de materiales sostenibles en la
produccidn, contribuyendo asi a la proteccion del medio ambiente y respondiendo a la creciente

demanda de productos eco amigable por parte de los consumidores.
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Manual de funciones
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IDENTIFICACION DE CARGO:

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL
DEPENDENCIA: GERENCIA
NUMERO DE CARGOS: 1

ASIGNACION SALARIAL: 1.200.000

Requisitos Minimos

REQUISITOS DE FORMACION

Titulo administracion de empresas, contaduria,

mercadeo y ventas

REQUISITOS DE EXPERIENCIA

Seis meses de experiencia

OBJETIVO GENERAL

Fuente: Elaboracion propia




La gerencia general se encarga de ejecutar las politicas y directrices establecidas por la

junta directiva para asegurar el correcto funcionamiento de la empresa BARGUI.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Dirigir

e Establecer y disefiar metas a corto y largo plazo, asi como objetivos anuales, y
presentar proyecciones para alcanzar esas metas.

e Actuar como representante legal de la empresa BARGUI, ejerciendo las
facultades generales y especificas otorgadas.

e Garantizar el cumplimiento de las metas y objetivos de Disefios y Modas

BARGUI.

e Planificar, organizar y mantener una imagen positiva de Disefios y Modas

BARGUL.
IDENTIFICACION DE CARGO:
NOMBRE DEL CARGO: MODISTA
DEPENDENCIA: DEPARTAMENTO DE MODAS
NUMERO DE CARGOS: 2
ASIGNACION SALARIAL: 1.160.000
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Requisitos Minimos

REQUISITOS DE FORMACION Certificado de estudio de corte y confecciones,

certificado en talleres de cortura

REQUISITOS DE EXPERIENCIA Seis meses de experiencia

Fuente: Elaboracidn propia
OBJETIVO GENERAL
Realizar los trabajos de costura del taller BARGUI, confeccionar la indumentaria
asignada al taller y velar por el correcto uso y conservacion de los materiales, herramientas y
equipos. Planificar, ejecutar y gestionar cualquier proyecto de disefio para comprender el proceso

de disefio técnico.

FUNCIONES ESPECIFICAS
e Confeccionar prendas con disefios exclusivos
e Entregar en el tiempo establecidos los pedidos
e Calidad en las prendas
e Realizar las costuras tal cual como el cliente lo requiere
e Proceder a la confeccion de cada molde, cortes, armado de piezas
e Mantener las maquinas y accesorios en buen estado y en buen funcionamiento
e Ser practico y tener habilidades manuales

e Rapidez y precision en las costuras.
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Tabla 10

Identificacion de cargo

IDENTIFICACION DE CARGO:

NOMBRE DEL CARGO: CONTADOR
DEPENDENCIA: CONTABILIDAD
NUMERO DE CARGOS: 1

ASIGNACION SALARIAL: 500.000

Requisitos Minimos

REQUISITOS DE FORMACION Profesional en contaduria publica o en

administracion

REQUISITOS DE EXPERIENCIA 5 afios de experiencia




OBJETIVO GENERAL
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Registrar, analizar e interpretar toda la informacion financiera del plan administrativo de

laempresa BARGUI. Presentar estados financieros y de ejecucion presupuestaria.

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Planificar, dirigir y coordinar las labores contables, en las operaciones financiera

y presupuestaria.

e Preparar informes de la ejecucién presupuestaria mensualmente.

e Analizar la informacion contable y financiera generada por la empresa.

Figura 14

Matrix FODA

Fortalezas

- maquinaria de ultima tecnologia

« personal altamente capacitado

« disefios exclusivos y a la medida del
cliente

« productos elaborados con telas de alta
calidad

Amenazas

- Competencia de otras empresas
directas

« alza de los precios de la materia prima.

« acceso de prendas economicas
importadas

FODA

Oportunidades

« incursion en nuevos mercados
« acesoria personalizadas y a gusto del

cliente

« excelentes precios y de calidad

Debilidades

« Problemas financieros,
« ubicacion
« no cuenta con una estructura

organizacional

Fuente: Elaboracion propia



Figura 15

Plano de la empresa BARGUI

AREA DE INSUMOS
N R il

BARGUI

Fuente: Elaboracion propia
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AREA DE ALMACEN  AREA CORTE
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Figura 15 Organigrama

GERENTE
ADMINISTRATIVA

|

) CONTADOR

Disefadora
y Modista Modista

Fuente: Elaboracion propia

1. ESTUDIO TECNICO
2. Localizacion Del Proyecto
Macro localizacion
La empresa BARGUI, esta ubicada en sector urbano del municipio de Aguachica Cesar,
en el barrio las Américas, ya que es un sector comercial y también es concurrido por el segmento

de clientas que esta dedicado esta empresa.
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Figura 16 Ubicacion

Fuente: Elaboracion propia

Micro localizacién

Direccion la Cra 19 # 7-67 las Américas. Excelente ubicacion a el centro del municipio,
cerca de locales de accesorios de implementos de modisteria, bajo precio de arrendamiento,
disponibilidad de costo de mano de obra.

Condiciones técnicas

La empresa,” BARGUI” con un &rea de 80 metros cuadrados los cuales se subdividen en
60 metros cuadrados de fabricacion y otros 20 M2 de exhibicion y venta para un total de 80 M2,
Para la operacién del negocio cuenta con el area de venta y fabricacion las cuales se encuentran
divididas.

Area de fabricacion: Es unas areas mas importantes, dado que, es donde se producen las
prendas, en este lugar se almacenan las telas, se realizan los moldes y disefios, cortes de tela,
costura, planchado, acabados y pulida final del producto.

e Parala operacion de el negocio se ejecutan las siguientes actividades.

e Disefios especiales y propios de la marca.
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e Investigacion de las nuevas tendencias o modas en el mercado textil de acuerdo a
el estilo de fabricacion.
e Disefios de acuerdo a las preferencias de loss clientes.
Compra De Insumos Y Materia Prima
Los insumos y materia prima se compran al por mayor en las distribuidoras de telas,
como: facol, Lafayette, surtitelas y alfatex, de igual manera los deméas insumos se compran en la
ciudad de Bucaramanga en la distribuidora, mil herrajes y en la ciudad de Medellin en la
distribuidora Bombay, los cuales se almacenan en el lugar de fabricacion y luego se utilizan para
la elaboracion de las prendas dependiendo su estilo de fabricaciéon.
Fases De Fabricacion.
Para iniciar con el proceso de fabricacion de productos se requiere.

En primer lugar: plasmar los disefios en el papel de modisteria acordes a cada medida o talla.

Proceso de confesion
Plasmar los moldes en las telas, luego de esto se realiza el respectivo corte, asimismo se
realiza el proceso de costura y fileteado en el mismo proceso se plasma la marca y el tallaje de
cada prenda.
e Proceso de planchado y acabados.
e Control de producto terminado.
e Proceso de distribucion y venta.
e Los productos fabricados se exhiben en el area de venta.

Mantenimiento De Maquinas
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Cada seis meses se realizara mantenimiento preventivo a las maquinas, dado que son de
gran importancia para la operacion.

Para mejorar las condiciones de la operacion se requiere:

Area administrativa y atencion al cliente: se requiere de un escritorio, caja de recepcion
del dinero, adecuar el espacio administrativo, sillas comodas para los clientes.

Magquinarias: las maquinarias son fundamental en los procesos de operacion, por ende,

se requiere de mayores equipos y maquinaria para alcanzar una mayor produccion



Figura 17 Flujograma de produccion
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Figura 18 Flujograma de condiciones de la produccion

PRODUCCION

NO
[ NO realiza la

compra

Preparacién del
pedido

Fuente: Elaboracion propia



89

FLUJOGRAMA

BARGUI

<

unir
piezas
colocar
cierre
decoser — corr e
cambiar la
aguja
se hace
despunte y 0
Is — Y
decoser ¢ NS .‘ l Sl

cambiar el
hilo

Fuente: Elaboracion propia



90

Produccién

El emprendimiento BARGUI, requiere de varias areas de trabajo como: area de
produccidn, area de oficina, area de servicio al pablico. El taller esta ubicado en la Cra 19 #7-67

las América, un barrio central del municipio.

Area de produccion: esta area realiza el proceso de costura de cada una de las prenda y

la maquinaria e insumos para este proceso.

Area de corte: adecuado con una mesa grande de corte, areas de morderia, trazos en las

telas,

Area de insumos o materia prima: equipada con estantes los cuales tendr4 hilos,
agujas, hilazas, reglas, ganchos, metros, tizas, botones, cierres, cauchos, repuestos de las

maquinas (carretel, herramientas, etc.), cintas, bisturi, tallas, papel de modisteria etc.

Area de pulido y planchado: tendra una plancha grande, area de pulido y revision de

calidad

Area de almacén: tendra royos de telas de diferentes texturas, tamafios y dimensiones,

maniquis, bolsas con recortes de tela.

Area de servicio al cliente y boutique: espacio para la comercializacion de las prendas

terminadas.

o Desarrollo Objetivo Especifico 3

Desarrollar un estudio financiero que devele la viabilidad econémica mica del proyecto



Maquinariay equipo

Tabla 11 Materiales y equipos
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Descripcion Cantidad | valor unitario | valor total Vida util/ afios | Depreciacion
Magquina plana 2 $ 250.000,00 |$500.000,00 5 $100.000,00
Plancha 1 $80.000,00 $80.000,00 5 $16.000,00
Cortadora 1 $260.000,00 |$ 260.000,00 5 $52.000,00
maquina collarin 1 $ 3.350.000,00 | $ 3.350.000,0 |5 $670.000,00
maquina familiar kingter | 1 $518.000,00 |$518.000,00 5 $103.600,00
Fileteadora 2 $3.500.000,00 |$ 7.000.000,00 5 $ 1.400.000,00
$11.708.000,00 $2.341.600,00

Fuente: Elaboracion propia




Mueblesy enceres

Tabla 12 Muebles y enceres
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vida
Depreciacion
DETALLLE Cantidad | Valor unit | Valor total util/an
Anual
0
Escritorio y silla 1 $350.000 |$350.000 5 $ 70.000
mesa cortadora de
1
5mx2m $300.000 |$300.000 5 $60.000
muebles exhibidores de
1
prendas $2.000.000 |$2.000.000 5 $ 400.000
maniquies 4 $100.000 |$400.000 5 $80.000
Total $ 3.050.000 $610.000

Fuente: Elaboracion propia




Equipo de comunicacion y computacion

Tabla 13 Equipo de comunicacion y computacion
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Depreciacion
DESCRIPCION | Cantidad | Valor unitario Valor total vida util |anual
Computadores 1 $1.500.000,00| $1.500.000,00 5| $300.000,00
$ 1.500.000,00 $ 300.000,00
Fuente: Elaboracién propia
Nomina
Tabla 14 Nomina
cantida | Tipo de Aux
Cargo d contratacion | Sueldo trans Total mes | Anual
Contrato de
Gerente 1| trabajo $1.300.000 |$ 140.606 |$1.440.606 | $17.287.272
Contador 1 | Honorarios $ 500.000 $ 500.000 |$6.000.000
Total gastos
administracion $1.800.000 |$ 140.606 |$1.940.606 | $ 23.287.272
Area operativa
Supervisor de
calidad
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contrato de

Operarios 2 |trabajo $2.320.000 |{$281.212 |$2.601.212 | $31.214.544
Total

operativos $2.320.000 |$281.212 |$2.601.212 | $ 31.214.544
Total gastos de

personal $4.120.000 $4.541.818 | $54.501.816
Fuente: Elaboracion propia

interés
Cesantia |sobre prima de vacacion

CARGO cant |s cesantias | servicio es total total anual
Gerente 1 $120.051 |$14.406 |$120.051 $54.167 |$308.674 |$3.704.085
secretaria 1 $0 $0 $0 $0 $0 $0

Total,

administrac

ion $120.051 |$14.406 |$120.051 $54.167 |$308.674 | $3.704.085
Operarios 2 $216.768 |$26.012 |$216.768 $96.667 |$556.214 | $6.674.569
Auxiliar de

1
mercadeo $0 $0 $0 $0 $0 $0
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Total,
operativo $216.768 | $26.012 $216.768 $96.667 |$556.214 | $6.674.569
Total $10.378.654
Prestaciones Sociales Tabla 15 Prestaciones Sociales
Finete: Elaboracion propia.
Seguridad social y caja de compensacion
Tabla 16 Seguridad social y caja de compensacion
CARGO Cant Pension | ARP Parafiscales | Total Total anual
Gerente $156.000|$6.786 |$52.000 $214.786 | $ 2.577.432
Total, administracion $2.577.432
Operarios $278.400($12.110|$92.800 $ 383.310| $ 4.599.725
Total, operativo $4.599.725
Total $14.978.379
Finete: Elaboracion propia.
Materia prima vestido
Tabla 17 Materia prima vestido
Articulo Cantidad Valor Total
Tela 1,2 $ 19.000,0 | $ 22.800,00
Cremallera 1 $ 1.300 | $ 1.300,00




Hilo 0,250 2.500 625,00
Hilaza 0,15 2.600,0 390,00
Aguja 1 200,0 200,00
Interlon 0,15 400,0 60,00

Total 25.375,00

Finete: Elaboracion propia.

Materia prima blusa

Tabla 18 Materia prima blusa
Articulo cantidad Valor Total
Tela 1,2 17.500,0 $ 21.000,00
Botones 8 150 $ 1.200,00
Hilo 0,25 2.500 $ 625,00
Hilaza 0,15 2.600,0 $ 390,00
Aguja 1 200,0 $ 200,00
Interlon 0,15 400,0 $ 60,00
Total $ 23.475,00

Finete: Elaboracion propia.
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Materia prima falda

Tabla 19 Finete: Elaboracion propia.
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Articulo cant Valor Total
Tela 1 $ 22.000,0 22.000,00
Cremallera 1 $ 1.300 1.300,00
Hilo 0,25 $ 2.500 625,00
Hilaza 0,15 $ 2.600,0 390,00
Aguja 1 $ 200,0 200,00
Interlon 0,15 $ 400,0 60,00
Total 24.575,00
Finete: Elaboracion propia.
Consumo energia maquinas kilovatios hora
Maquina
maquina Cortadora Fileteadora | Collarin plana Plancha
Consumo 0,25 0,25 0,55 0,55 1,2
Finete: Elaboracion propia.
Maquina
Maquina |Cortadora |Fileteadora |Collarin plana Plancha total
vestido 12 35 0 35 12 94
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blusa 7 25 0 25 5,0 62
falda 6 25 0 25 5 61
Tiempo en minutos para elaborar una prenda
Finete: Elaboracion propia.
Tiempo en horas
Fileteador
maquina Cortadora |a Collarin | Magquina plana |Plancha Total
Vestido 0,2 0,6 0,0 0,6(0,2 1,6
blusa 0,12 0,42 0,00 0,42|0,08 1,0
falda 0,10 0,42 0,00 0,42|0,08 1,0
Consumo en kilovatios hora por prenda
Cortador |Fileteador | Collari | Maquina
maquina a a n plana Plancha Total
Consumo Kva 0,2 0,7
vestido 0,05 0,15 0,00 0,32 4 6
0,1 0,4
Consumo Kva blusa |0,03 0,10 0,00 0,23 0 6
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Consumo Kva Falda

0,03

0,10

0,00

0,23

0,1

04

Tabla 20

Costo de la energia para hacer un vestido

costo Kva 938,4216

Total consumo Kva 0,76

Total $ 710,07
Tabla 21

Costo de la energia para hacer una blusa

costo Kva 938,422
costo Kva 0,46
Total 434,020

Costo de la energia para hacer una falda

costo Kva 938,4216
costo Kva 0,46
Total 430,1




Valor arriendo por hora

Arriendo 833,3
Horas laboras al dia 8,00
Tabla 22
Gastos generales
Detalle Total, mes Total, anual
Arrendamiento $ 600.000 $ 7.200.000
Utiles de papeleria
Material de aseo $100.000 $1.200.000
Total $ 700.000 $ 8.400.000
Servicios publicos
DETALLE Mensual Anual
Agua $ 40.000 $ 480.000
Energia eléctrica $60.000 $ 720.000
Internet $ 65.000 $ 780.000
celular $60.000 $ 720.000
Pagina Web $0
Total $225.000 $2.700.000

Tabla 23
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Tabla 24

Gastos preoperativos

DESCRIPCION

registro mercantil $ 280.000
Celular
Publicidad Lanzamiento $410.000

Adecuaciones y

remodelaciones $ 200.000

Total $890.000

inversion fija $ 16.258.000,00

nomina un mes $ 4.541.818,00

gastos un mes $ 1.815.000,00

Total $ 22.614.818,00
Tabla 25

Fuentes de financiacion

Descripcion valor

Préstamo bancario $ 30.000.000

Aportes socios

Total, financiacién $ 30.000.000
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Crédito

VP $ 30.000.000
tasa 31%
Plazo 5 ARO0S
Cuota $12.641.978,30
Tabla 26
Amortizacion crédito
Periodo Cuota Tasa Interés Abono Saldo
0 $ 30.000.000
1 1$12.641.978,30 31%($9.411.000 |$3.230.978 |$26.769.022
2 1$12.641.978,30 31%|$8.397.442 |$4.244536 |$22.524.486
3 1$12.641.978,30 31%|$7.065.931 |$5.576.047 |$16.948.438
4 1$12.641.978,30 31%($5.316.725 |$7.325.253 |$9.623.185
5 1$12.641.978,30 31%|$3.018.793 |$9.623.185 $0




Tabla 27

Valor del producto
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Descripcion Costo precio de venta
Vestido $ 34.962,85 87.407,13
Blusa $ 29.764,58 74.411,44
Falda $ 30.766,22 76.915,55
Margen de utilidad 60,0%
Tabla 28
Cantidades a producir
Descripcion Cant mensual |Cantanual | precio unit Valor total
Vestido 60 720 $ 87.407,13 $62.933.130,22
Blusa 60 720 $ 74.411,44 | $53.576.235,98
Falda 60 720 $ 76.915,55 | $55.379.197,82




Tabla 29

Proyeccion cantidades
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Cantidad afio |Cantidad afio |Cantidad afio |Cantidad afio |Cantidad afio
Concepto
1 2 3 4 5
Vestido |720 767 817 870 926
Blusa 720 767 817 870 926
Falda 720 767 817 870 926
Tabla 30
Proyeccion de precio
Concepto | precio afio 1 | precio ailo 2 | precio afio 3 | Precio afio 4 | Precio afio 5
Vestido |$87.407,13 |$93.088,59 |$99.139,35 |$105.583,40 |$ 112.446,33
Blusa $74.411,44 |$79.248,18 |$84.399,31 |$89.885,27 |$95.727,81
Falda $76.915,55 |$81.915,06 |[$87.239,54 |$92.910,11 |$98.949,27
Tabla 31
Concept
precio afio 1 precio afio 2 precio afio 3 Precio afio 4 Precio afio 5
0
Vestido | $62.933.130,22| $71.380.329,62| $80.961.354,37| $91.828.392,16| $ 104.154.058,09
Blusa $53.576.235,98 | $60.767.506,26 |$68.924.024,78 |$78.175.352,01 |$ 88.668.438,63
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Falda $55.379.197,82 |$62.812.470,65 |$71.243.474,52 |$80.806.129,89 |$91.652.332,67
Total $171.888.564,02 | $194.960.306,53 | $221.128.853,67 | $250.809.874,05 | $ 284.474.829,40
Ingresos proyectados
Fuente: Elaboracidén propia
Tabla 32
Costos unitarios directos proyectados
Concepto | costo afio 1 costo afo 2 costo afo 3 costo afio 4 costo afo 5
Vestido $ 34.962,85| $37.235,44 $39.655,74 $42.233,36 $44.978,53
Blusa $ 29.764,58 | $31.699,27 $ 33.759,73 $35.954,11 $38.291,12
Falda $ 30.766,22 | $32.766,03 $ 34.895,82 $ 37.164,05 $39.579,71
Total $ 64.727,43 |$68.934,71 $ 73.415,46 $ 78.187,47 $ 83.269,66
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 33
Costos totales directos proyectados
Concepto | precio afio 1 | precio afio 2 | precio afio 3 Precio afio 4 Precio afio 5
Blusa $25.173.252| $ 26.809.513 | $28.552.13 $30.408.020 $32.384.542
Falda $21.430.494 | $22.823.477 | $ 24.307.003 $ 25.886.958 $27.569.610
Total $22.151.679|$ 25.124.988 | $ 28.497.390 $ 32.322.452 $ 36.660.933
Total $68.755.426|$ 74.757.978 | $ 81.356.524 $88.617.430 $96.615.085




Tabla 34

Estado de resultados proyectado

Fuente: Elaboracién propia
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
VENTAS $171.888.564 | $194.960.307 | $221.128.854 | $250.809.874 |$ 284.474.829
Costo de venta $79.855.426 |$86.579.478 |$93.946.422 |$102.025.671 |$110.894.861
Gastos operativos $0 $0 $0 $0
Materia Prima $68.755.426 |$74.757.978 |$81.356.524 |$88.617.430 |$96.615.085
Cif $11.100.000 |[$11.821.500 |$12.589.898 |$13.408.241 |$14.279.776
UTILIDAD BRUTA |$92.033.138 |$108.380.828 |$127.182.432 |$148.784.203 |$173.579.968
Gastos
administracion y
ventas $40.067.207 |$34.742.360 |$36.789.259 |$38.969.207 |$41.290.852
De personal $29.568.789 |$31.490.760 |$33.537.659 |$35.717.607 |$ 38.039.252
Depreciacién $3.251.600 |$3.251.600 |$3.251.600 |$ 3.251.600 $3.251.600
Gastos preoperativos | $7.246.818 | $0 $0 $0 $0
UTILIDAD
OPERACIONAL $51.965.932 |$73.638.468 |$90.393.173 |$109.814.996 |$132.289.116
Otros gastos $9.411.000 |$8.397.442 |$7.065.931 |[$5.316.725 $3.018.793
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Compra licencia
software $0 $0 $0 $0 $0
Gastos financieros $9.411.000 |$8.397.442 |$7.065.931 |[$5.316.725 $3.018.793
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS $42.554.932 |$65.241.026 |$83.327.242 |3$104.498.271 |$129.270.323
Provision de
impuesto ind y cci $1.031.331 |$1.169.762 |$1.326.773 |$1.504.859 $1.706.849
Provision de impuesto |$14.043.127 |$21.529.539 |$27.497.990 |$34.484.429 |$42.659.207
Utilidad después de
impuesto $27.480.473 |$42.541.726 |$54.502.479 |$68.508.982 |$84.904.268
reserva legal $2.748.047 $4.254.173 $5.450.248 $ 6.850.898 $8.490.427
UTILDAD NETA $24.732.426 |$38.287.553 |$49.052.231 |$61.658.084 |$76.413.841
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 35
Estado de flujo de efectivo proyectado
Detalle | Afio O Afo 1 Ao 2 Afio 3 ano 4 Afo 5
Ingresos
Ventas $171.888.564 | $194.960.307 | $221.128.854 | $ 250.809.874 | $ 284.474.829
Capital social | $0
Préstamo
bancario $30.000.000
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Total ingresos | $30.000.000 |$ 171.888.564 | $ 194.960.307 | $ 221.128.854 | $ 250.809.874 | $ 284.474.829

Egresos

Inversion fija |$16.258.000

Gastos

preoperativos |$ 7.246.818

Materia prima $68.755.426 |$74.757.978 |$81.356.524 |$88.617.430 |$96.615.085

Mano de obra

directa $0 $0 $0 $0

Acueducto $ 480.000 $511.200 $544.428 $579.816 $617.504

Energia $ 720.000 $ 766.800 $816.642 $869.724 $ 926.256

Papeleria $0 $0 $0 $0 $0

material de

aseo $1.200.000 |$1.278.000 |$1.361.070 |$1.449.540 |$1.543.760

Arriendo $7.200.000 |$7.668.000 |$8.166.420 |$8.697.237 |$9.262.558

Dotacion $0 $0 $0 $0 $0

Nomina

administrativa $29.568.789 |$31.490.760 |$33.537.659 |$35.717.607 |$ 38.039.252
Celular $ 720.000 $ 766.800 $ 816.642 $869.724 $ 926.256

Internet $ 780.000 $ 830.700 $ 884.696 $942.201 $1.003.444

Pagina web $0 $0 $0 $0 $0

licencia de

softwere $0 $0 $0 $0 $0
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Gastos
financieros $9.411.000 |$8.397.442 |$7.065.931 |$5.316.725 |$3.018.793
Amortizacion
del credito $3.230.978 [$4.244536 |$5.576.047 |$7.325.253 |$9.623.185
Pago de
impuesto de
renta $14.043.127 |$21.529.539 |$27.497.990 |$ 34.484.429
Pago de
impuesto de
ind $1.031.331 [$1.169.762 |$1.326.773 |$1.504.859
Total Egresos | $23.504.818 |$ 122.066.193 | $ 145.786.675 | $ 162.825.360 | $ 179.210.019 | $ 197.565.380
Saldo neto de
caja $6.495.182 |$49.822.371 |$49.173.631 |$58.303.494 |$71.599.855 |$86.909.450
Saldo inicial
de caja $6.495.182 |$56.317.553 |$ 105.491.185|$ 163.794.678 | $ 235.394.533
Saldo final de
caja $6.495.182 |$56.317.553 |$105.491.185|$ 163.794.678 | $ 235.394.533 | $ 322.303.983
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 36

Evaluacion financiera del proyecto
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VP FNE 1 FNE 2 FNE 3 FNE 4 FNE 5
-$30.000.000 $49.822.371 $49.173.631 | $ 58.303.494 $71.599.855 |$ 86.909.450
TIO 30%
VPN $112.435.841
TIR 170,6%
R/C 1,5
Fuente: Elaboracion propia Tabla 37
Estado de la situacion financiera proyectado
DETALLE |Af00 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Activo corriente
Caja y bancos $30.000.000 |$56.317.553 |$ 105.491.185 | $ 163.794.678 | $ 235.394.533 | $ 322.303.983
Total, activo corriente $56.317.553 |$105.491.185 | $ 163.794.678 | $ 235.394.533 | $ 322.303.983
Activo no corriente
Maquinaria y equipo $11.708.000 |$11.708.000 |$11.708.000 |$11.708.000 |$ 11.708.000
Equipo de computo $1.500.000 |$1.500.000 |$1.500.000 |$1.500.000 $1.500.000
Muebles y enceres $3.050.000 |$3.050.000 |$3.050.000 |$3.050.000 $ 3.050.000
Depreciacion -$3.251.600 |-$6.503.200 |-$9.754.800 |-$13.006.400 |-$ 16.258.000
Total activo no
corriente $13.006.400 [$9.754.800 |[$6.503.200 |$3.251.600 $0
total activo $69.323.953 | $115.245.985 |$ 170.297.878 | $ 238.646.133 | $ 322.303.983
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Pasivos

Pasivo corriente

Provision de impuesto

de renta $14.043.127 |$21.529.539 |$27.497.990 |$34.484.429 |$42.659.207
Provision de inpuesto

indy ccio $1.031.331 |$1.169.762 |$1.326.773 |$1.504.859 $1.706.849
Total, pasivo corriente $15.074.459 |$22.699.300 |$28.824.763 |$35.989.289 |$44.366.056
Pasivo no corriente

Bancos nacionales $26.769.022 |$22.524.486 |$16.948.438 |$9.623.185 $0
Total, pasivo no

corriente $26.769.022 |$22.524.486 |$16.948.438 |$9.623.185 $0
Total pasivo $41.843.481 |$45.223.786 |$45.773.201 |$45.612.474 |$ 44.366.056
Patrimonio

Aportes $0 $0 $0 $0 $0
utilidad del ejercicio $24.732.426 |$38.287.553 |$49.052.231 |$61.658.084 |$76.413.841
utilidad de ejercicios

anteriores $24.732.426 |$63.019.979 |$112.072.210 | $ 173.730.294
Reserva legal $2.748.047 |$4.254.173 |$5.450.248 |$6.850.898 |$8.490.427
Reserva legal

acumulada $2.748.047 |$7.002.220 |$12.452.468 |$19.303.366
Total patrimonio $27.480.473 |$70.022.199 |$ 124.524.677 | $193.033.659 | $ 277.937.927
Total pasivo mas

patrimonio $69.323.953 | $115.245.985 |$ 170.297.878 | $ 238.646.133 | $ 322.303.983

Fuente: Elaboracion propia




Figura 19 Modelo Canvas

The Business
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SOCIOS CLAVES

&

e Proveedores textiles y materiales

ACTIVIDADES
CLAVES

%

Disefo y Desarrollo de nuevas
colecciones

Produccion de predas de vestir
Estrategias de marketing y publicidad
Capacitation y Desarrollo

e Acuerdos con tiendas minoristas Y|
Boutique

e Colaboraciones con influencer de
moda

RECURSOS CLAVES -9
Disenadores de moda
Personal de produccion y confecciones
Equipo de gestion y administraccion
Material de alta calidad y tecnologia de
confeccion

Presencia en redes sociales y sitios web

e PROPUESTA DE
VALOR

i

Ropa femenina moderna y elegante
Disefos unicos y exclusivos
Disefios a medida de cada cliente
Calidad y comodida en cada prenda
Disenos personalizados digitales
Particpacion del client en el proceso
Creative escogiendo telas, disefios

e RELACIOON CON EL
CLIENTE

7

Atencion al cliente personalizada
Programa de Fidelizacion y descuento
Encuesta y feedback para majorar la
satisfcaccion
Comunicacion continua a trave de redes
sociales

CANALES @
Tiendas fisicas en ubicacion estrategica
Comercio electronico y sitio web de la
marca

Redes sociales y marketing digital
Tiendas de moda y boutique selectas

e SEGMENTO DEL MERACDO@

Mujeres Jovenes profesionales
Mujeres adultas en busca de moda
elegante

Mujeres que prefieren ropa de calidad
y disefio

Costo de Produccion y materiales
Salarios y compensaciones para el equipo
Gastos de marketing y publicidad

ESTRUCTURA DE COSTO

Gasto de alquiler y mantenimiento de tienda fisica
Costo de Tecnologia y Plataforma de Comercio electronico

A

Ventas la pro mayor a

FUENTES DE INGRESOS

Ventas al Por Menor en tienda fisica y en Linea

minorista y tiendas colaboradoras

Programas de suscripcion para acceso anticipado y descuento
Curso de costura y talleres
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e Discusion

Por medio de, la implementacion de un modelo de negocios para la elaboraciéon y
comercializacion de ropa femenina en Aguachica, Cesar en relacion a la empresa BARGUI, en
que se utilizaron estudios pertinentes bajo un enfoque investigativo mixto con un disefio de
investigacion secuencial exploratorio, que posibiliten abordar estrategias innovadoras con el fin
de mejorar el reconocimiento de la marca y calidad en la oferta; tomando en cuenta las condiciones
de la ubicacién céntrica que conecta con todas las regiones del pais, necesarios para ampliar el

negocio a diversos mercados nacionales.

De manera que, segun Morales (2010) para fortalecer un negocio hay que pasar una serie
de seis etapas como son la filtracion de ideas de mejora, seleccionar una en relacién a los intereses,
la creacion de un producto e implementarlo en campo para ver si acogida, y posterior
comercializacién, de forma tal, que la empresa puede generar oportunidades de organizarse y
fortalecerse exponencialmente como empresa; en este orden, es necesario acoplar un modelo de

negocio integral para el taller de costura BARGUI.

De manera que, para postularse como un candidato en crecimiento en el mercado se
necesita ser innovador y ser reconocido como una gran organizacion, y para ello es necesario
tomar riesgos para poder lograrlo de acuerdo con Hoyos (2015),asimismo, tomando el contexto
social y el desarrollo frente a nuevos productos textiles innovadores, asi como tomar en cuenta el
sistema de distribucion de recursos econdémicos sostiene Beltran y Narvaez (2021). De manera
que, el estudio mixto permitid identificar que la frecuencia de mayor compra de es de 3 veces al

afio equivalente al 72,4%, con preferencia en almacenes de cadena y compra sobre medida, a su
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vez, de un aumento mayor demanda por redes sociales a un 34,9%, que va en aumento con la

integracion del marketing digital.

De forma que, segin Almanza (2016) la la implementacion de estrategias de merchandising
crea una actitud diferente y mas impulsiva en la tienda, utilizando elementos sensoriales y
psicolégicos que el consumidor no nota, pero que influyen en su decision y comportamiento de
compra; asi, en cumplimiento del objetivo de estudio de mercado se evidencio un alto valor dado
a las caracteristicas tangibles e intangibles como el color, precio, calidad y marca, el modo de
ofrecimiento del servicio, el lugar y la idea anclada al producto, corroborado con un 97,6% de
preferencia en exclusividad y favorecedores al aspecto. Cabe mencionar, que los mercados estan
regidos por normas econdmicas complejas categorizadas dentro de un sistema de la moda, en que
los clientes no compran solo un conjunto de atributos, sino que unos beneficios, estatus o poder

que satisfacen sus necesidades ligadas a la marca, calidad e ideologia segun Kotler (1997).

En relacion al adecuado funcionamiento de la organizacion y la viabilidad econémica del
proyecto, se obtuvo un 72.4 % de frecuencia de compra, contrastada con el 68,3% de compras por
efectivo, prestando como un proyecto que promueve progresivamente su desarrollo en relacion a
la demanda creciente; de manera que, con la incorporacion de una organizacion efectiva centrada
en las convocatorias de financiamiento, BARGUI se permitird consolidarse en el mercado textil,
a través de la alta demanda de prendas a la medida y personalizadas, que integran una experiencia
de servicio para los clientes que abordan servicios de disefio y confeccién a medida, como la

presencia de lineas de ropas por temporadas.
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e Conclusiones

El negocio de la moda tiene una fuerte demanda demostrada en el estudio de mercado ya
que demuestra tener un 72.4 % de frecuencia de compra, lo que significa que el negocio promete
tener una demanda creciente, también se puede concluir que se hace necesarios que los pequefios
talleres de modas puedan implementar modelos de negocios dentro de sus negocios para penetrar

nuevos mercados asi poder posicionarse dentro del mercado local y nacional.

A pesar que se necesita unos recursos financieros considerables para poder pasar de un
negocio familiar a un negocio mucho mas grande se requiere una buena organizacion
administrativa y enfocar a postularse a convocatorias de financiamiento para asi fortalecer la

parte financiera de los micro negocios de la moda.

Durante el analisis financiero se identificaron los requerimientos de capital y recursos del
proyecto de produccién y comercializacion de ropa femenina de la marca BARGUI. Ademas, se
analizaron los beneficios futuros de la implementacién del proyecto. Durante la implementacion
y desarrollo del proyecto se esperan ingresos y costos que permitan obtener un valor real y
aceptable del producto final. Se determin6 que la rentabilidad del proyecto tiene un valor
presente neto (VAN) positivo de $112,435,841 durante los primeros 5 afios y una tasa interna de

retorno (TIR) del 6%, lo que indica que el proyecto es rentable.

e Recomendaciones

Se recomienda estar siempre actualizados respecto a las tendencias de la moda y

también del comportamiento del consumidor en términos de sus preferencias.
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Mantener la pagina de Facebook, Instagram de BARGUI debidamente actualizada,

también se anunciara los nuevos productos que se ofreceran en el taller BARGUI.

Ampliar a posibles necesidades complementarias para prendas de vestir, como

accesorios, zapatos, bolsos etc.

Tomar mi presente modelo de negocio para futuras convocatorias sobre financiamiento,

asi el Taller pobra adquirir mas reconocimiento en el mercado.
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