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1. Definicion del modelo de negocio
1.1.  Propuesta de valor
Arcoiris desea ofrecer vestidos de bafio de éptimas condiciones y hechos con materiales de
buena calidad, en los cuales se destacaran por la originalidad en los disefios y estilos, perfectos
para todo publico.
1.2. Modelo
Como herramienta para demostrar la viabilidad de la empresa Arcoiris, se llevo a cabo la
elaboracion del modelo Canvas. El cual permite crear una estrategia para llevar a cabo el
proyecto de este modo poder analizar cada uno de los factores que se vean involucrados.
Teniendo en cuenta lo anterior, el Modelo Canvas es una herramienta para definir y crear
modelos de negocio innovadores que simplifica 4 grandes areas: clientes, oferta, infraestructura 'y
viabilidad econémica en un recuadro con 9 divisiones. (More, 2015), esto quiere decir que el
modelo Canvas es importante para un plan de negocio, ya que brinda una visién global del
proyecto y es una contribucion a la comprension del modelo de negocio de manera facil para

todos los involucrados, ayudando a la gestion y proyecciones de la empresa.
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1.3.  Modelo Canvas
PROPOSITO:
Elaborar un plan de negocios para crear la empresa de vestidos de bafio Arcoiris
Socios Clave: Actividades Clave: Propuesta de Relacion con los Segmentacion
-Recursos Valor: clientes: de clientes:
propios -Realizar un boceto del - Brindar un servicio
disefio requerido Arcoirisesun | que margue Arcoiris, - Mujeres
-Fondo emprendimiento con un sello jovenesy
emprender -Recortar el molde familiar, que diferenciador en el adultos
nace del interés mercado
-Inversionistas -Iniciar costura de la por plasmar en | -Ofrecer en el mercado | - Mujeres en
prenda un traje de bafio | prendas que se ajusten | edades entre
una esencia a la medida del cliente | los18y54
-Finiquitar detalles del cultural, asi Yy Sus proporciones afios

traje de bafio

-Organizar empaque
correspondiente

Recursos Clave:
- implementacion de la
planta y equipo

-Recurso Humano

-Obtencion y compra de
todos los materiales
requeridos para la
confeccion de los trajes de
bafio

mismo que estas
prendas sean
disefiadas, con
base al estilo
solicitado por el
cliente

fisicas

Canales:
-Crear una presencia
intensiva en redes
sociales para
promocionar la marca
- Crear una pagina
donde se entregue al
cliente toda la
informacion de la
personalizacion de sus
prendas

Estructura de costos:

- Validar los costos fijos y variables

-Calcular los gastos de talento humano y mantenimiento de

maquinaria

Fuente de Ingresos:
-determinar el precio de las asesorias
personalizadas acerca de los disefios

gue el cliente requiere
-Ofrecerle al cliente opciones de pago
para las prendas familiares y/o grandes
cantidades
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2. Plan de Mercadeo

En este plan de mercadeo se quiere estudiar los clientes objetivos, su comportamiento, vy el
tamafo de la muestra, para Arcoiris la fabricacion y comercializacion de vestidos de bafio con la
tematica de ofrecer al cliente prendas personalizadas, es el enfoque estratégico que te permitira
alcanzar tus objetivos de manera eficiente. A continuacion, te proporciona un esquema general
de un plan de marketing, en el que se plantean estrategias especiales segun las necesidades
especificas del cliente.

Al realizar camparias de marketing especializadas, utilizando los medios tecnolégicos, que
van dirigidas a un grupo especifico, como el publico potencial Principalmente Mujeres, Hombre
y grupos Familiares, por tanto para crear la demanda de un producto, el Plan de Marketing es una
herramienta fundamental para plasmar en este documento las estrategias correspondientes que
resume la indicacion de como se deben alcanzar los objetivos de mercadeo objetivo, de forma
que se pueda facilitar la direccidn y coordinacién de la fuerza de mercado, bien estructurado
comienza con un analisis solido de los objetivos de los clientes, también se realizara el estudio de
la definicion de un tamafio de muestra adecuado para realizar investigaciones de mercado,
identificando los pasos para llevar a cabo esta parte del plan de marketing (Jones & George,
2019, p. 118).

Este plan opera en dos niveles: el plan estratégico, que analiza las necesidades de los clientes
y de las organizaciones y determina lineas de meta, propuestas de valor, como satisfacer al
cliente, entre otras. De otro lado, el plan tactico permite llevar una gestion especifica para entrar

en los mercados con acciones concretas y definitivas.
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2.1.  Andlisis de mercado

En este plan de mercado, se detallan las estrategias y tacticas que la empresa utilizara para
conocer cual es su publico objetivo, promocionando asi sus productos brindando un excelente
servicio y alcanzando sus objetivos. Castillo (2018) plantea que el analisis de, mercado es un
documento que resume la indicacion de como se deben alcanzar los objetivos de mercadeo de la
empresa, de forma que se pueda facilitar la direccion de la poblacidn estratégica, donde este debe
ser dinamico e interactivo, con el objetivo de cumplir con las directrices planteadas en este
proyecto.

Al realizar el andlisis de mercado, se debe adentrar en la conformacion de éste dentro del
contexto donde se va a desarrollar el negocio. Se cont6 con la consolidacion de informacion
sobre el cliente que se tiene como objetivo, el tamafio del mercado, las reacciones de la
competencia, los proveedores a quienes se les va a comprar materia prima, insumos y demas, la
satisfaccion de los clientes internos y externos, entre otros (Belmonte, 2023).

Al analizar lo anterior se debe considerar como evolucionaran los productos a lo largo del
tiempo y como los consumidores toman decision en referencia al entorno en el que se mueve el
mercado, y la empresa en este momento debe planifica sus estrategias de marketing, considerar si
hay una demanda creciente en el mercado y que tanto van cambiando las aficiones del cliente y
el estilo de adquisicion del producto para determinar finalmente las estrategias de negociacion.

2.1.1. Objetivos de mercado

En los objetivos de mercado se debe tener en cuenta, que estos deben ser especificos, que se

puedan medir, que sean al alcance del proyecto y tener un cronograma que se encuentre definido

y en base a este empezar a plantear estas situaciones.
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Para formalizar esta empresa queremos inicialmente conocer el mercado el cual nos
enfrentamos conociendo la poblacion y alcance en ventas de los trajes de bafio, debido a que
confluyen muchos posibles clientes de otras ciudades de la region Pacifica y occidental del pais.
Esta igualmente beneficiada por ser una de las principales ciudades de Colombia, lo que permite
el flujo de informacion, turismo, acercamiento de distancias alternativas, entre otros aspectos
importantes para la fluidez de un negocio.

El mercado objetivo para los vestidos de bafio es todo tipo de personas, pero principalmente
son las mujeres vallecaucanas en su mayoria afrodescendientes con edades entre 18 y 58 afios,
pertenecientes a los estratos econdmicos de 3, 4, Y 5 con un poder adquisitivo medio, media alto
y alto que le permita darse gusto constantemente y que estén dispuestos a invertir
aproximadamente 150.000 (Ciento cincuenta mil pesos) en adelante, en las que su principal
objetivo es lograr una diferencia en la sociedad a la que pertenecen. Permitiendo estar a la
vanguardia de la moda y gozar totalmente de ella.

Segun la revista Portafolio (2019) indico que “el negocio de los vestidos de bafio en Colombia
movio en 2022 mas de 282.800 millones en ventas al 2023, lo que significd un crecimiento
importante de mas del 40% en comparacion al afio 2021”. Esta informacion analizada por la
categoria por la firma en mencidn incluye en este comentario vestidos de bafio de una pieza,
bikinis y prendas por separado para mujeres y pantalonetas o trajes de bafio para hombres.

Esta revista también resalta que, debido a la gran variedad en disefios, colores y materiales de
los vestidos de bafio colombianos han sobresalido en mercados internacionales, llegando estos
productos a mas de 50 naciones, siendo Colombia el primer exportador de vestidos de bafio en
Suramérica, lo cual abre las posibilidades de consolidacion y crecimiento en este mercado tan

importante fuera del pais.
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Objetivo General.

Elaborar el plan de negocios para la formalizacion de la empresa ARCOIRIS en el Valle
del Cauca.

Objetivos Especificos

Definir la propuesta de valor para de los productos ofertados por la empresa

Elaborar el médulo del area técnica acorde con las necesidades de elaboracion de los
productos.

Elaborar el médulo de la estructura organizacional y legal, que permita la gestion
adecuada de la empresa.

Elaborar el médulo financiero para determinar la viabilidad del negocio.

2.1.2. Definicion de Poblacion y Tamafio de la Muestra

Para Pilco (2022) la poblacion y el tamafio de mercado, es un analisis que nos ayuda ampliar la

forma en la que vemos ciertas caracteristicas de la realidad y la relacion que existe entre ellas,

estas caracteristicas se denominan variables y se estudian en un grupo especifico de elementos.

Entonces el objeto de la empresa Vestidos de Bafio Arco Iris, esta enfocado principalmente a

mujeres, también en hombres y grupos familiares ubicadas principalmente en el departamento

del Valle del Cauca, que quieran sentirse muy comodas y a la vanguardia de la moda actual.

El objetivo principal de enfocar los productos de esta empresa principalmente a mujeres entre

18 y 54 afios.

Por lo anterior para poder determinar el tamafio de la muestra se tomara como referencia los

datos estadisticos que proporciona el DANE (2022) “En 2022 Cali tenia una poblacion total de

2.28 millones de personas donde 1.218.778 millones de mujeres representan el (53.4%) y

1.061.876 millones de hombres representan el (46.6%).



Tabla 1

Distribucién de Viviendas por estrato 3, 4y 5

Estrato #Comunas # Viviendas % Participacién

Estrato 3 20 155.936 24%
Estrato 4 12 115.472 18%
Estrato 5 6 110.667 17%

Total 382.075 58%

Fuente Elaboracion propia
En la Tabla 1, se confirma bajo las cifras obtenidas por el Diario de Occidente (2022) en el
que se confirma que en los estratos 3, 4 y 5, de Cali hay un total de 382.075 viviendas Yy estas
corresponden al 58% del total de las viviendas que existe en la ciudad confirmando la
informacion mencionada anteriormente. Donde esta muestra un punto importante, ya que en
estos estratos se concentra el mayor nimero de personas, del total de la ciudad.
Tabla 2

Distribucidn de Vivienda segun estrato, por comuna a Septiembre de 2022.

15
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Comuna Estrato Total Estrato
1 2 3 4 5 6 moda
Total 95,777 128,948 155,936 115472 110,667 49,391 656,191 3
01 6,828 4,903 1,099 919 - 1,989 15,738 1
02 850 209 8,021 16,922 32,216 18,495 76,713 5
03 259 1,258 7,601 1,180 1,846 68 12,212 3
04 377 5,605 6,291 - - - 12,273 3
05 1 331 27172 7,204 - - 34,708 3
06 266 23,839 8,180 - - - 32,285 2
07 452 4,451 9,089 - - - 13,992 3
08 11 2,777 16,823 - - - 19,611 3
09 960 2,035 8,250 - - - 11,245 3
10 - 577 16,940 6,596 - - 24,113 3
11 8 3,908 12,585 - - - 16,501 3
12 34 5,205 5,733 1 - - 10,973 3
13 7,376 18,879 4,443 - - - 30,698 2
14 25,076 6,943 - - - - 32,019 1
15 12,872 12,847 5,634 - - - 31,353 1
16 1,006 12,690 1,203 3,490 - - 18,389 2
17 - 8 6,189 34,431 49,284 3,559 93,471 5
18 9,361 5,889 8,748 3,564 - - 27,562 1
19 221 1,128 908 23,710 21,735 7,494 55,196 4
20 9,604 1,857 819 - - - 12,280 1
21 20,213 8,235 - - - - 28,448 1
22 2 175 - 2 629 17,786 18,594 6
81 - 5,199 208 17,453 4,957 - 27,817 4

Fuente: (Cali en Cifras, 2022) Distribucion de viviendas segun estrato /DANE
Segun la Tabla 2, se puede evidenciar el nimero de viviendas que tiene la ciudad de Cali, por
comuna y estrato socioeconémico, donde se refleja que existe una cantidad total de 656.891
Viviendas y de estas 155.936 son de estrato 3, 115.472 corresponden a estrato 4 y 110.667 son
de estrato 5, siendo estas ultimas cifras al 58% de las viviendas totales de la ciudad de Cali.
No obstante, segtn la pagina de Cali en Cifras (2023), a continuacion relacionamos en la tabla
3, las proyecciones de la poblacion por grupos de edad y sexo en cali para el afio 2022:

Tabla 3

Poblacion por edad y género en la ciudad de Cali
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Grupos de Edad 2022 -
Ambos Sexos Hombres Mujeres
Total 2.276.124  1.061.769  1.214.355
00-04 149.600 76.315 73.285
05-09 156.970 79.664 77.306
10-14 161.092 81.071 80.021
15-19 172.452 85.723 86.729
20-24 187.474 91.904 95.570
25-29 186.061 90.389 95.672
30-34 172.059 82.481 89.578
35-39 157.211 73.864 83.347
40-44 148.746 68.376 80.370
45-49 134.780 60.873 73.907
50-54 135.622 60.352 75.270
55-59 132.498 57.573 74.925
60-64 114.856 48.236 66.620
65-69 92.671 37.826 54.845
70-74 68.527 27.372 41.155
75-79 47.585 18.443 29.142
80-84 29.305 11.004 18.301
85y mas 28.615 10.303 18.312

Hombres y mujeres en el departamento del valle del cauca - Fuente: DANE

Segun la tabla 3 en cuanto a la poblacién por edad y genero se puede inferir que, las mujeres en
el rango de edades de 18 y 54 afios, suman un total de 680.443 mujeres bajo los pardmetros
mencionados anteriormente.
Finalmente se concluye que para el estudio de la poblacion objeto de este proyecto, el tamafio de
la muestra se calculd del total de 1.218.778 millones mujeres de la ciudad de Cali, donde se
confirma que en el rango de edades entre 18 y 54 afios existen 680,443 personas y estas
corresponden al 56% del total de la poblacion femenina de estas zonas, entonces se puede inferir
que de esta Gltima cifra, se calcula el mercado objetivo para este trabajo, donde basados en las
cifras arrojadas de las viviendas que se encuentran en los estratos 3, 4 y 5 que igual representan
un 58% de participacion lo que equivale a 394.656 personas. Para calcular el tamafio de la
muestra se eligio unos parametros estadisticos con un nivel de confianza 93% y un margen de

error del 7%.
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_ N*qu*p*
T e2x(N—-1)+Z2#p*q

Esta formula fue postulada por primera vez por el estadistico Abraham Wald y posteriormente
refinada por otros estadisticos. Proporciona una manera de determinar cuantas observaciones o
individuos se necesitan incluir en la muestra para obtener resultados estadisticamente

significativos y confiables en la aplicacion de la encuesta, donde:

e n: Tamafio de la e (: Probabilidad de e N: Tamafio de la
encuesta. que no ocurra el muestra.

o Z: Nivel de evento. e e Error de
confianza. e p: Probabilidad de estimacion.

que ocurra el
evento.
Siendo estos los valores para cada variable:

e N:393.976

Z:93% 1.811

e (:0.50%
e p:0.50%
e ni¢

o e 7%

505.855%1.811%2%0,5%0,5
0,102%(505.855—1)+1.81120,5x0,5

n= 225 Encuestas
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2.1.3. Plan de trabajo de campo (Disefio de Encuestas)

2.1.3.1. Ficha Técnica de la encuesta

Tabla 4

Ficha Técnica

CARACTERISTICAS EXPLICACION | J Q
: =
B 'y
0y Aaan
Tipo de Investigacion Exploratoria
Enfoque de Investigacion Cualitativa
Fuentes de informacion Dane, Diario de Occidente y Cali en Cifras
Técnicas de informacion Encuestas

Recoleccion de Datos

Cuestionario de Google Forms 10 preguntas

Determinacién de muestra

La muestra se realiz6 a 225 personas, por tanto, no es
probabilistica donde se obtuvo resultado teniendo en cuenta el
nivel de estratos socioecondémicos 3, 4 y 5 con una poblacion
promedio de 505.855 habitantes, en un porcentaje de 57.9%.

Esta encuesta fue realizada en diferentes sectores
demogréficos, siendo mas favorable el envio de muchas

Marco cadenas de Whatsapp y Grupos de trabajo y estudio,
completando asi la investigacion
Alcance Cali

Tiempo de puesta en marcha
encuesta

Se realizd en un intervalo de 5 dias

Tabla5

Formulario de preguntas y objetivos

PREGUNTA

OBJETIVO [éy/
5 7T




1. ;Qué edad tiene?
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Al identificar la edad, se puede definir con mas exactitud el
publico objetivo al que va dirigido el producto, més aun al ser
una prenda en la que se puede apreciar los atractivos fisicos de
una persona, es importante validar en que rango de edades
estarian dispuestas las personas a usar vestidos de bafio. Por
ejemplo, las preferencias de disefio pueden diferir entre los
consumidores mas jovenes y los de mayor edad.

2. ¢Cuél es su genero?

Identificar el nimero de personas

3. ¢Estrato socioeconémico al que
pertenece?

Es importante para validar el indicador para segmentar y
comprender la composicion socioeconomica de la poblacion
encuestada.

4. ¢Con que frecuencia compras
vestidos de bafio?

Recolectar informacion sobre los habitos de compra de los
encuestados en relacion con los vestidos de bafio, donde se
puede entrar a segmentar el mercado y personalizar las
estrategias de marketing para diferentes grupos de
consumidores.

5. ¢Cual es el motivo por el cual
compraria un vestido de Bafio?

Obtener informacion sobre los factores que impulsan a las
personas al elegir un vestido de bafio, también es importante
para consideran los aspectos mas importantes al tomar esta
decision de compra

6. ¢Estaria interesado en comprar un
vestido de bafio personalizado?

Conocer si a las personas les Ilama la atencién, solicitar la
personalizacion de vestidos de bafio

7. ¢Que aspectos resaltarias a la hora
de personalizar un vestido de bafio?

Saber cuales son los motivos que impulsan al cliente a
solicitar un vestido de bafio personalizado, que caracteristicas
y disefio especial le gustaria resaltar en cada disefio.

8. ¢Qué fuentes/medios de
informacion utilizas al momento de
buscar un vestido de bafio?

Identificar los medios por el cual el cliente elige inicialmente
comprar un vestido de bafio

9. ¢A la hora de comprar un vestido
de bafio ¢Qué disefio prefiere?
(Mujer)

Identificar el vestido de bafio de preferencia del cliente y cual
tendria mas acogida es decir que preferencia tiene cada cliente
al elegir un vestido de bafo

10 ¢Considera que la
personalizacion en los trajes de bafio
a solicitud es una buena idea?

11. ;Cuanto esta dispuesta a pagar
por un vestido de bafio? (Mujer)

Esta pregunta es de las mas importantes, ya que se realizé
debido a la necesidad encontrada en el proposito de este
trabajo que ofrecer al publico vestidos de bafio personalizados

proporciona informacion valiosa sobre la disposicion de los
consumidores a pagar por un vestido de bafio, lo que puede
influir en las decisiones para fijar un precio exacto a cada
producto

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 6

preguntas y respuestas de la encuesta
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PREGUNTA

RESPUESTAS

1. ¢, Qué edad tiene?

0 Menor de 18 Afios
0 De 18 a 26 Afios

o De 27 a 35 Anos

0 De 36 a 44 Afios

0 De 45 a 53 Anos

o Mayores de 54 afos

2. ¢Cual es su género?

0 Masculino
o Femenino

3. ¢ Estrato socioecondémico al que pertenece?

0 2 o Menos
o3

o4

o5

0 6 o Mas

4. ¢ Con que frecuencia compras vestidos de
bafio?

o No Compra

o Cada 2 meses
o Cada 3 Meses
o Cada 6 Meses
o Cada ano

o Mayor a 1 afio

5. ¢ Cual es el motivo por el cual compraria un
vestido de Bafio?

O Vacaciones

o Practicar Deporte
o Salida a Piscina
o Otros (Regalo)

6. ¢ Estaria interesado en comprar un vestido
de bafio personalizado?

Si/ No

7. ¢ Qué aspectos resaltarias a la hora de
personalizar un vestido de bafio?

o Que se adapte a mis medidas

o Que refleje mi estilo personal

o Me interesa escoger el color y los
detalles

o La exclusividad y disefio tinico

8. ¢Que fuentes/medios de informacion utilizas
al momento de buscar un vestido de bano?

o Tiendas Fisicas

o0 Redes Sociales

o Recomendacion de amigo/familiar
o Publicidad en Linea

9. ¢A la hora de comprar un vestido de bafio
¢ Qué disefo prefiere? (Mujer)

o Enterizo
O 2 piezas
o salidas de bafio y otros

9.1. ¢ A la hora de comprar un vestido de bafio
¢ Qué disefio prefiere? (Hombre)

o Boxer de Baiio
o Pantaloneta de Bafio
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10. ¢ Considera que la personalizacion en los

trajes de bafio a solicitud es una buena idea? Si/NO

o Menos de $100,000
o Entre $100,000 y $120,000

11. ¢ Cuanto esta dispuesta a pagar por un o Entre $130,000 y $170,000
vestido de bafio? (Mujer) o Entre $180,000 y $210,000
o Entre $220.000 y $300.000
o Mas de $300,000
o Menos de $50,000

o Entre $50.000 y $80,000

o Entre $90,000 y $110,000
o Entre $120.000 y $180.000
0 Mas de $180,000

Fuente: Elaboracién propia

11.1 ¢ Cuanto esta dispuest0 a pagar por un a
pantaloneta y/o Boxer de bafio? (Hombre)

2.1.4. Anélisis del resultado de la investigacion
Vestidos de Bafio Arcoiris llevo a cabo una encuesta donde se realizé el anlisis de los
resultados de esta investigacion, con el fin de conocer la percepcion y aceptacion del cliente. Los
datos fueron recopilados en el intervalo de 8 dias del 15 al 22 de Marzo de 2024; donde se
realizaron encuestas en linea por la aplicacién de Google Forms a 225 personas, obteniendo los
siguientes resultados.
Gréfico 1.

¢ Qué Edad Tiene?

¢Qué edad tiene?
4% 1%

8% ‘
18% ‘
37%

m De 18 a 26 Afios De 27 a 35 Afios De 36 a 44 Afos

De 45 a 53 Aios = Mayores de 54 afios = Menor de 18 Aios

Fuente: Elaboracién propia
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Este resultado es importante, ya que se logra identifica el rango de edades de las personas
encuestadas, siendo que el 69% de las personas encuestadas, se encuentra en un rango de edades
entre los 18 a 44 afios, focalizando este resultado en la mayor parte de la poblacién al cual va
dirigido el producto.

Gréfico 2.

¢ Estrato socioecondmico al que pertenece?

¢Estrato socioecondmico al que pertenece?
2% 1%

22%

30%

m20Menos =3 4 5 m®m60Mas

Fuente: Elaboracion propia

En el punto 2.1.2 de este trabajo, se realiz6 la definicidn de la poblacion objetivo, por lo que
las encuestas presentaron su resultado central en los estratos socioeconémicos 3, 4 y 5 siendo el
Estrato 3 con el 46% del resultado total y en donde se generé mayor nimero de encuestados.

Gréfico 3.

¢ Con que frecuencia compras vestidos de bafio?



éCon que frecuencia compras vestidos de bafio?
1% 4%

"
SN 28%

48%

= Cada 2 meses = Cada 3 meses
Cada 6 meses Cada afio
= Mayor a 1 afio = No Compra

Fuente: Elaboracion propia
El 48% de las personas encuestadas, contestaron que suelen comprar vestidos de bafio cada
afio y el 28% de las personas indicaron que cada 6 meses; con esto se deduce la frecuencia de
compra es favorable y presenta aceptacion de los clientes.
Gréfico 4.

¢,Cuadl es el motivo por el cual compraria un vestido de Bafio?

éCual es el motivo por el cual compraria un
vestido de Bafio?
225 encuestados

1% 139

/

63%

= Otros (Regalo) = Salida a Piscina

Fuente: Elaboracion propia

El 63% de las personas encuestadas, contestaron que suelen comprar vestidos de bafio por
motivo de vacaciones, esto se confirma segun el DANE (2019) se realiza el informe anual de la

encuesta de gasto interno del turismo en donde hace referencia que el 44.1% de las personas

24
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realizaron turismo interno en colombia y el motivo principal fue por vacaciones, confirmando
que este siempre es un motivo primordial para que las personas puedan salir y este sea un motivo

para adquirir este tipo de prendas, donde sus principales destinos son playa o resort entre otros.

Gréfico 5.
¢ Estaria interesado en comprar un vestido de bafio personalizado?
éEstaria interesado en comprar un vestido

de bafio personalizado?
225 Encuestados

2%

|

u Si = No

Fuente: Elaboracién propia
El 98% de los encuestados mostros un interés en adquirir un vestido de bafio personalizado,
siendo esto un panorama muy favorable en la aceptacion de esta propuesta de negocio.
Gréfico 6.

¢, Que aspectos resaltarias a la hora de personalizar un vestido de bafio?

¢Que aspectos resaltarias a la hora de personalizar un
vestido de bafio?
225 Encuestados

34%
>

17%

19%

30%

m La exclusividad y disefio Unico

= Me interesa escoger el color y los detalles
Que refleje mi estilo personal
Que se adapte a mis medidas
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Fuente: Elaboracién propia

Bajo este resultado se evidencia que el 34% de las personas encuestadas respondieron que, de
comprar un vestido de bafio personalizado, resaltarian que este fuera exclusivo y de un disefio
anico, resultado que nos ayuda confirmando la razén de ser de este proyecto, ya que Vestidos de
Bafio Arcoiris busca en cada una de sus prendas, una identidad Unica de cada una de las personas
que elige personalizar una prenda de este tipo, siendo una caracteristica especial de este tipo de
vestidos de bafio.

Por otra parte, también la opcidn de que cada prenda refleje un estilo muy personal arrojo el
30% del total e los resultados, confirmando que las personas quieren salir de lo cotidiano y
empezar a solicitar la creacion propia de sus vestidos de bafio.

Gréfico 7.

¢, Qué fuentes/medios de informacion utilizas al momento de buscar un vestido de bafio?

éQué fuentes/medios de informacion utilizas al momento de
buscar un vestido de bafio?
225 encuestados

6%

8%
9%

78%

m Publicidad en Linea
Recomendacion de amigo/familiar
Redes Sociales
Tiendas Fisicas

Fuente: Elaboracién propia
Bajo esta pregunta se obtuvo un acierto del 78% en donde las personas contestaron que las

redes sociales son la fuente principal para buscar un Vestido de Bafio, resultado que favorece
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mucho Arcoiris, ya que inicialmente su operacion sera 100% por redes sociales una herramienta
que en la actualidad abierto muchas puertas a diversos negocios y emprendimientos, como una
alternativa de la actualidad para mostrar un producto.

Gréfico 8.

¢, Cudl es su género?

éCual es su género?

N

= Femenino = Masculino
Fuente: Elaboracién propia
En las encuestas realizadas el 86% fueron mujeres, ya que estas lideran la participacion a la
hora de adquirir este tipo de prendas, teniendo muy buena acogida a la hora de comprar un
vestido de bafio.
Gréfico 9.
¢A la hora de comprar un vestido de bafio ¢Qué disefio prefiere? (Mujer)

¢A la hora de comprar un vestido de bafio
éQué disefo prefiere? (Mujer)

m 2 piezas = Enterizo Salidas de bafio y otros

Fuente: Elaboracion propia
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El 46% de las mujeres encuestadas a la hora de comprar un vestido de bafio su preferencia es
por uno de dos piezas, este es uno de los vestidos de bafio que permite lucir una figura, son
ideales para las personas que desean un conjunto mas versatil y ajustable para disfrutar del agua.
Estos generalmente constan de un top y una parte inferior que pueden ser coordinados o
combinados segun la preferencia del usuario.

Por otra parte, tenemos el 38% de las mujeres encuestadas que optaron por la opcion de un
vestido de bafio enterizo, este tipo de prenda en la actualidad ha presentado diversos cambios,
donde se puede variar en la forma de usarse, ya sea con escotes, cinturén, estampados llamativos
entre otros.

Por ultimo tenemos un 16% de las mujeres encuestadas que prefieren las salidas de bafios y
otros accesorios complementarios y que son esenciales para completar un vestido de bafio.

Gréfico 10.

¢A la hora de comprar un vestido de bafio ¢Qué disefio prefiere? (Hombre)

¢A la hora de comprar un vestido de bafio ¢Qué
disefio prefiere? (Hombre)

0%

= Pantaloneta de Bafio = Boxer de Bafio

Fuente: Elaboracién propia



El 100% de los hombres encuestados prefieren comprar una pantaloneta de bafio, que un
boxer de bafio, esto teniendo en cuenta que las pantalonetas suelen tener un disefio corto, que
cubre desde la cintura hasta justo por encima de las rodillas. Este disefio permite una amplia
libertad de movimiento durante actividades acuaticas como nadar, bucear o practicar deportes
acuaticos. Algunas pantalonetas pueden tener un disefio mas ajustado o suelto, dependiendo de

las preferencias de los usuarios, es por esto que es la mas preferida por su versatilidad.

Gréfico 11.

¢ Considera que la personalizacion en los trajes de bafio a solicitud es una buena idea?

éConsidera que la personalizacion en los trajes de
bafio a solicitud es una buena idea?

3%

u Si = No

Fuente: Elaboracion propia
El 100% de los hombres encuestados prefieren comprar una pantaloneta de bafio, que un
boxer de bafio, esto teniendo en cuenta que las pantalonetas suelen tener un disefio corto, que
cubre desde la cintura hasta justo por encima de las rodillas. Este disefio permite una amplia
libertad de movimiento durante actividades acuaticas como nadar, bucear o practicar deportes
acuaticos. Algunas pantalonetas pueden tener un disefio mas ajustado o suelto, dependiendo de

las preferencias de los usuarios, es por esto que es la mas preferida por su versatilidad.
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Grafico 12.

¢ Cuanto esta dispuesta a pagar por un vestido de bafio? (Mujer)

¢Cuanto esta dispuesta a pagar por un vestido de
bafio? (Mujer)

5% 2%
| \'.
23%’

= Entre $100,000 y $150,000

= Entre $160,000 y $180,000
Entre $190,000 y $230,000
Entre $240.000 y $300.000

= Mayor de $300,000

= Menos de $100,000

Fuente: Elaboracién propia
El 37% de las mujeres encuestadas estan dispuestas a pagar entre $160.000 y $180.000, por
un vestido de bafio personalizado, el 26% entre $100.000 y $150.000 y el 23% de las mujeres
estan dispuestas a cancelar $190.000 y $230.000, con estos tres resultados favorables nos indica
que los precios que Arcoiris ofrecera estan de acuerdo con el con los valores escogidos por los

encuestados.
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Gréfico 13.
¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por un a pantaloneta y/o Boxer de bafio? (Hombre)
¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un a

pantaloneta y/o Boxer de bafio? (Hombre)

3%
16% '

81%

= Entre $120.000 y $180.000 = Entre $50.000 y $80,000 = Menos de $50,000

Fuente: Elaboracién propia

El 87% de los hombres encuestados estan dispuestos a pagar entre $50.000 y $80.000, por una
pantaloneta de bafio personalizada, con estos resultados se puede deducir que los precios
ofertados por Arcoiris se encuentran dentro del rango escogido por la mayoria de los
encuestados.

2.2.  Plan de Mercadeo
2.2.1. Tamaiio del mercado.

Vestidos de Bafio Arcoiris es una idea de negocio, donde su publico objetivo son mujeres y
hombres con edades entre los 18 y 54 afios que quieran lucir un estilo Unico y personalizado,
adaptado a cada uno de sus gustos y lo mas importante que se encuentren interesados en
proyectar al exterior su cultura buscando y sus preferencias individuales (DANE, 2017).

Por medio del analisis exhaustivo que se realizd, esto acompafiado del respaldo de las
encuestas, se ha identificado una gran oportunidad para atraer y asi lograr determinar un enfoque
estratégico, ya que segun los resultados este es un mercado receptivo donde Arcoiris tiene la

oportunidad ser elegida por los clientes como una opcion para adquirir un vestido de bafio,
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siendo esta una ventaja competitiva y que marca una distincion en la intencién real de compra de
los clientes.

Se ha definido un publico objetivo para focalizar el tamafio de mercado en funcién de la
poblacion total de la ciudad de Cali, que cuenta con 2,28 habitantes; de este se selecciond el
hombres y mujeres entre los 14 y 54 afios, seleccionando el 58% de la poblacion entre los
estratos de 3, 4 y 5 equivale a 394.656 personas, donde una vez identificada la poblacion objeto
de este estudio, se puede definir el analisis de la competencia y preferencia de los clientes.

Finalmente, con estos datos en mente, contamos con la seguridad de que Arcorirs puede
satisfacer las necesidades de los clientes y esperamos convertirnos en un emprendimiento del
sector textil de la preferencia del cliente.

2.2.2. Tamafio de Mercado en Unidades

De acuerdo con el analisis realizado, se evidencia que el 48% de las personas indicaron que
suelen comprar vestidos de bafio aproximadamente cada afio y teniendo en cuenta el mercado
central que se identifico para Arcoiris que es de 394.656 personas, se puede estimar que se
estaria confeccionando alrededor de 189.438 vestidos de bafio por semana; esto se traduce a una
cantidad anual de 10.229.658 anual.

Con respecto a la cifra anterior, podemos estimar una fuerza en ventas del 1% para el primer
afio, lo que equivale a 1.894 vestidos de bafio. Teniendo en cuenta la encuesta realizada, los de 2
piezas representan el 46% de aceptacion, mientras que los enterizos tienen un 38% de aceptacion
del publico; donde finalmente el potencial de ventas para el primer afio de estos dos productos
seleccionados es el siguiente:

[0 Dos Piezas = 1.894 * 0.46= 2.765 Vestidos de Bafio por afio.

[J  Enterizo = 1.894 * 0.38= 719 Vestidos de Bafio por afio.
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[1 Paraun total de 3.484 vestidos de bafio por afio.
2.2.3. Tamafio de Mercado en Pesos

De acuerdo con la segmentacion de mercado y los datos proporcionados por DANE (2022)
“En 2022 Cali tenia una poblacion total de 2.28 millones de personas, donde para enfocar nuestra
estrategia, se ha identificado un pablico potencial tomando este dato del nUmero de mujeres
encuestadas de los estratos 3, 4 y 5, ya que estas presentaron mayor participacion, el cual
representa 680.443 mujeres representando el 58% de la poblacidn, concentrada esta cifra en
mujeres de estratos 3, 4 y 5, con edades entre los 14 y 54 afios, lo que equivale a 394.656, con
decision de compra.

Para definir cuanto gasta en promedio una mujer comprando un vestido de bafio en Arcoiris,
se tomaron los resultados obtenidos en la encuesta donde se evidencid que el 37% de las mujeres
encuestadas estaria dispuesto a pagar $160.000 por un vestido de bafio.

Posteriormente se realiza la asignacion de precios a los trajes de bafio, tomando como guia los
resultados arrojados por la encuesta considerando factores de costos relacionados con la
confeccidn de estos trajes de bafio y evaluando el mercado en comparacion con la competencia.
El precio por cada linea de vestido de bafio es el siguiente:

1 Dos Piezas: $160,000 pesos.

1 Enterizo: $110,000 pesos.

Teniendo en cuenta los precios estimados y la proyeccién en ventas anuales, se deduce que las
ventas del vestido de bafio de 2 piezas alcanzarian los $442.400.000 Millones, mientras que las
ventas anuales del vestido de bafio enterizo se estiman en $79.090.000 millones, en conjunto el

mercado total en pesos ascenderia a $521.490.000 millones.
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2.2.4. Monitoreo de Entornos

Para comenzar es importante saber que, para el reporte del primer t, este sector textil y de
confeccidn ha presentado una gran participacion en la industria manufacturera, llegando a un
9.4% en el PIB, logrando ingresos superiores a los 14.34 billones en este afio, generando una
gran contribucion en el sector del empleo, la tecnologia y la economia en general del pais, es por
esto que a continuacion en este trabajo se realizara un andlisis de la participacion de estos
entornos y su poder de influencia en el mercado (Republica, 2023).

Figura 1.

Participacion del sector textil

BALANCE ECONOMICO
EMPRESAS QUE
MAS VENDIERON
SECTORTEXTIL ;
Participacién en el PIB od’““ﬁ'd"”‘ﬂ’f‘
9,4%
INTERNACIONAL DE
a DISTRIBUCIONES DE i
CONFORMACION DEL SECTOR | VESIUARIO DEMODASAS |
! e — rysTal
i (1) KOAJ
|
Empleos | Ganancias Activos e STE |
600.000 | $609.118 | $12,5 T
i billones billones /!

Participacion del sector textil en el periodo del 2022 - Fuente: (Supersociedades, 2022)

Teniendo en cuenta la imagen anterior es crucial sefialar que la contribucion de las empresas
textiles al PIB puede variar segun el pais y las condiciones econdmicas y politicas, sin embargo,
en economias en desarrollo, la industria textil a menudo sigue siendo una parte crucial de la

economia. Finalmente, la participacion de las empresas textiles en el PIB depende en gran



medida de la economia de un pais y su estructura industrial, asi como de factores como el

empleo, las exportaciones y la inversion en tecnologia.

2.24.1.

En este punto se analizara el macroentorno externo que puede afectar a la organizacion y se

Entorno Macro ambiental (Matriz PESTEL)
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utiliza para identificar las fuerzas que afectan a la empresa en los ambientes politico, econémico,

social, tecnoldgico, ecoldgico y legal y es de gran importancia identificar estos factores,

analizarlos e implementar estrategias para conocer como puede afectar a largo plazo en el

desarrollo de este proyecto (Jimenez & Massachs, 2019).

Tabla 7.

Matriz PESTEL

CONTENIDO PUNTUACION
e Inestabilidad en la estructura politica del pais 4
8 e Bajo nivel de apoyo en las politicas de financiacion de 3
= proyectos
-
8 e Cambios en la regulacion de impuestos a pequefias y Mi )
Pymes
e Altas tasas de intereses bancarios 4
é e Aumento de la inflacion, lo que genera pérdida del poder A
e adquisitivo
§ e Crisis econdmicas incremento de nuevas normas 3
- impositivas
N e Publicidad engafiosa 2
Z—E) e Cambios en el estilo de vida de las personas 3
8 e Cambio climético 4
EID _ o Eficiencia operativa 4
Z O
Llu_j © . Manejo de las redes sociales 4
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e Manejo de las redes sociales 4
8 e Uso de Materiales Sostenibles 4
g e Proceso de produccion sostenible en el tiempo 4
-
§ e proceso de produccion sostenible en el tiempo 4
y e Riesgos laborales, permisos, patentes, licencias 3
?‘3 e regulaciones en la industria textil 4
- e Proteccion de Datos 2

Fuente: Elaboracion propia.

El anélisis de la Matriz Pestel, muestra una vision general del entorno macro ambiental en el
cual se desenvuelven y se involucran los pequefios empresarios como lo son Vestidos de Bafio
Arcoiris encontrando los siguientes puntos a tener en cuenta:

Politico: las nuevas regulaciones y legislaciones gubernamentales pueden afectar e imponer
requisitos y restricciones a las empresas, es por esto la importancia de cumplir con estas
regulaciones hacen que los nuevos emprendedores deben recurrir a recursos adicionales y sobre
costos, es por esto la importancia d cumplir a cabalidad cada instruccion politica, y asi evitar que
esto afecte el crecimiento empresarial a largo plazo (Martinez, Gémez, & B., 2006, p. 6).

Econdmico: actualmente se genera una expansion, recesion, recuperacion y aumento de
factores econdmicos, que puede afectar la demanda de productos y servicios de una empresa.
Durante una situacion, la demanda puede disminuir, lo que puede impactar las ventas y los
ingresos de una empresa y esto ocasiona una amenaza ene | poder adquisitivo de los clientes
generando una desventaja competitiva en el mercado (Gorostegui, Saavedra, & Rodriguez, 2007,
p. 130).

Social: los cambios en la poblacion, como el envejecimiento de la poblacion, el crecimiento

de la poblacidn joven, la migracién y su estilo de vida pueden influir en la demanda de productos
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y servicios. Por ejemplo, una poblacién envejecida puede aumentar la demanda de servicios de
atencion médica y productos para personas mayores, asi mismo como el cambio climatico que
también es un factor de gran andlisis, ya que el mercado de comercializacion de vestidos de
bafio, esto afectara el plan logistico relacionado a la cadena de suministro, causando alteraciones
en los tiempos de entrega de los productos al consumidor final (Valle, 2011, p. 9).

Tecnologia: asi como la tecnologia permite la automatizacion de tareas y procesos, lo que
puede aumentar la eficiencia operativa, también puede resultar un desafio en el momento de
enfrentar la evolucién de las exigencias del cliente, porque asi como el cliente va evolucionando,
también sus gustos y preferencias y es en este punto, en el que la empresa Vestidos de Bafio
Arcoiris, debe fortalecer los canales tecnoldgicos que utiliza generando mucha eficiencia
operativa, contando con maquinaria eficiente, para abrirnos a nuevos mercados en el exterior y
potenciar el acceso a nuevos clientes de manera digital (Marquez & Doylethy, 2009).

Ecoldgico: cada vez mas, las consideraciones ecoldgicas son cruciales para las empresas que
desean operar de manera sostenible y responder a las expectativas de los consumidores
conscientes del medio ambiente, es por esto por lo que la eleccidén de materiales sostenibles es
esencial para las empresas textiles, incluidos los fabricantes de vestidos de bafio. Utilizar
materiales como telas recicladas, algodon organico o tejidos que requieran menos agua y
recursos naturales puede reducir el impacto ambiental. La implementacidn de practicas de
produccidn sostenibles, como la reduccion de residuos, es la mejor gestion de la cadena de
suministro que se puede considerar, también en la utilizacion de medios de transporte mas
eficientes en términos de combustible, puede reducir las emisiones de carbono (David Esteban

Montoya Carmona, 2019).
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Legal: existen regulaciones especificas para la industria de la moda que pueden afectar la
produccidn, el etiquetado y la comercializacion de prendas de vestir, incluyendo los vestidos de
bafio. Las empresas deben cumplir con estas regulaciones para garantizar que sus productos
cumplan con los estandares de seguridad y calidad que se requiere (Guerrero Tomas, 2023)

2.2.4.2.  Entorno Micro ambiental (analisis fuerzas de Michael Porter)

A continuacion, se da a conocer el siguiente andlisis micro ambiental de entorno segin
(Porter, 2017).

El poder que tienen los clientes es alto, evidenciando que en el momento el mercado local
tiene mucha variedad de productos similares, es por esto por lo que Arcoiris finalmente lo que
ofrece es la compra de la experiencia, personalizacién del producto y un disefio que se proyecte
en combinar de forma uniforme la sofisticacion en cada en cada cliente, reflejando comodidad y
un gusto efable por el producto siendo este dificil de sustituir.

El poder de los proveedores: también es alto, ya que estos nos proporcionan completamente el
material para realizar los disefios bajo un alto estandar de calidad, la marca actualmente compra
por temporadas a diferentes clientes, diversificando la base de proveedores y sus convenios, con
esto garantizamos la calidad y el valor agregado de cada vestido de bafio, puesto que los
proveedores estan dedicados normalmente a la fabricacion de prendas similares bajo el mismo
estilo, manejando un gusto estandar de este tipo de prendas sin tener en con unas medidas
establecidas y no personificando cada disefio, contrario al planteamiento de esta propuesta ya que
arcoiris generan confianza y autenticidad ante el cliente a la hora de disefiar cada vestido de
bafo.

La amenaza de nuevos competidores: es un factor importante para considerar en la estrategia

empresarial, ya que se corre un alto riesgo en esta idea de negocio. Sin desconocer que la
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entrada de nuevos competidores en un mercado puede afectar la participacion de este y la
rentabilidad, sin embargo, hay algunos aspectos para tener en cuenta en relacion con la amenaza
de nuevos competidores, como sus estrategias y la interaccion con el publico directo (Vela
Meléndez, 2017).

Barreras de entrada: estas podrian ser inicialmente un obstaculo para la marca, es por esto
que se debe iniciar con una busqueda de herramientas estratégicas de comunicacion y
posicionamiento de la marca, con el objetivo de incursionar en el medio en el reconocimiento de
marca y las relaciones con las minorias pueden ser barreras importantes en la industria de la
moda.

Economias de escala: en efecto las economias de escala ofrecen a las empresas la oportunidad
de expandir a diferentes mercados el producto, produciendo més cantidad de productos a un bajo
costo, aumentando la productividad y esto se realiza a medida que la empresa va creciendo, esto
quiere decir que se vuelve mas rentable.

Diferenciacion del producto: Para la empresa Arcoiris es importante establecer una fuerte
diferenciacion de producto, como disefios exclusivos o caracteristicas Unicas, puede ser mas
dificil para los nuevos competidores igualar o superar esta diferenciacion.

Canales de distribucion: La empresa de vestidos de bafio puede tener acuerdos de distribucion
solidos inicialmente con proveedores que manejen un nicho de mercado con minoristas, lo que
dificultaria que los nuevos competidores obtengan acceso a los mismos canales de venta
disponibles.

Reputacion de marca: La reputacion de marca y la lealtad de los clientes pueden ser activos
valiosos que las empresas establecidas han construido con el tiempo. Los nuevos competidores

podrian enfrentarse a desafios en la construccion de una reputacion de marca similar, que
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establezca un vinculo con el cliente y que este asi vuelva a elegirnos en la compra de sus prendas
de bafio.

Regulaciones y requisitos legales: en muchas empresas textiles, la industria de la moda puede
estar sujeta a regulaciones especificas en areas como derechos de autor, patentes o requisitos de
seguridad del producto, lo que puede afectar la entrada de nuevos competidores.

Innovacion y adaptacion: Como empresa fabricante y comercializadora de Vestidos de Bafio,
se requiere una adaptacion al cambio rapidamente, en lineamientos con las tendencias
cambiantes y la innovacion en la industria, lo que puede dificultar que los nuevos competidores
se mantengan al dia, es en este momento donde Arcoiris debe posicionarse y generar una
fidelidad ante los clientes y que estos elijan la mejor marca de vestidos de balo para personificar
sus disefios.

Capital y financiamiento: La disponibilidad de capital y financiamiento es esencial para el
éxito de una empresa nueva, donde inicialmente se encuentra en el objetivo de finalizarla. Las
empresas establecidas pueden tener un acceso mas facil a estas fuentes de financiamiento,
mejorando la competitividad y abriendo las puertas del mercado, implementando diversas
alternativas y objetivos requeridos.

Los puntos anteriores definen en gran medida como influye el entorno microambiente a las
empresas siendo esta una oportunidad una oportunidad para fomentar la innovacion y mantenerse
competitivo en el mercado. Arcoiris como una empresa que quiere incursionar en el mercado,
constantemente debe estar atento a su entorno competitivo y tomar medidas proactivas para
mantener y fortalecer su posicion en el mercado, ya sea a través de la diferenciacion de

productos, la expansion de la base de clientes o la mejora de la eficiencia operativa.
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2.1.6.4. Analisis DOFA

Es una herramienta que se utiliza habitualmente como método de diagndstico empresarial en
el ambito de la planificacion estratégica, esta es una herramienta administrativa que permite un
analisis del estado actual de las condiciones internas de la empresa, asi como del contexto
externo que pueda afectarla (Correa, 2018).

Esta matriz se utilizara con el fin de construir estrategias organizacionales o personales, y los
pasos requeridos para hacerlo estan orientados hacia la estrategia que involucra la identificacion
de factores internos y externos, asi como su seleccién y evaluacién, para luego relacionar y
extraer las caracteristicas que mejor se adapten a sus necesidades. se ajusta a la necesidad
(Zambrano & Agudelo, 2022).

Este analisis es el punto de partida para la formulacidn de estrategias que nos fortalezcan; por
tanto, la empresa debe aprovechar sus fortalezas y oportunidades, mitigar sus debilidades y hacer
frente a las amenazas. La estrategia resultante deberia apoyar la mision y los objetivos de la
empresa las falencias presentadas en las amenazas y las debilidades. Por esto este analisis
proporciona una vision mas detallada de como la empresa puede aprovechar sus fortalezas para
abordar las amenazas, asi como como puede mitigar las debilidades al capitalizar las
oportunidades. Las estrategias resultantes deberian ser parte de un plan de negocio integral que

respalde los objetivos y la misién de la empresa.
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Tabla 8.
Analisis DOFA
INTERNAS FORTALEZAS DEBILIDADES
Atencién personalizada Bajo nivel de posicionamiento de marca
Disminucion de un grupo de proveedores
Proveedores reconocidos y de alta calidad
para obtener materias primas
Desarrollo de estrategias a través de Internet
Retrasos en el tiempo de entrega al
w) : .
e} y el sistema de compra directa a la par del
o consumidor final
avance tecnoldgico.
Capacidad de gestion e implementacion de  Aumento de costos generando esto poca
nuevas tendencias y modelos exclusivos captacién del mercado
Construir la Reputacion de marca en Nuevas tendencias de moda, por parte de
EXTERNAS
términos de calidad y estilo. la competencia
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIA DO
Llevar a cabo la fidelizacion del cliente no
Uso de redes sociales para promocionar Aumentar el posicionamiento de la
solo por la calidad de las prendas, sino
la marca marca a traves de redes sociales.

también de la atencién personalizada



Materia prima nacional y de alta calidad

Fidelizacion d clientes, al personalizar

las prendas

Mejoramiento continuo del proceso de

produccion y administrativo

Crecimiento del mercado textil
AMENAZAS

Crisis econémica que afecte el poder

adquisitivo del cliente

Variedad de presion en la compra de

insumo y materia prima

Falta de cobertura en el aprendizaje del

manejo de las redes sociales

La falta de enfoque en practicas

sostenibles

Competencia en el mercado

Generar alianzas estratégicas con los

proveedores de confianza

Establecer un plan de mercado para

atencion de las redes sociales

ESTRATEGIAS FA

Reputacion de marca sélida

Debilidad en la competencia intensa en la

industria de la moda textil

Debilidad Falta de enfoque en sostenibilidad

Presencia en la linea de procesos
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Generar alianzas con las tiendas y
lugares de renombre, para la

comercializacion de las prendas.

ESTRATEGIA DA
Fortalecer las estrategias de venta uy
comercializacion
Debilidad: Dependencia de proveedores
clave.
Debilidad Falta de enfoque en

sostenibilidad

Fuente: Elaboracioén propia.



44

e Estrategia FO (Fortalezas y Oportunidades)

Al ofrecer a los clientes una atencion personalizada, con productos de alta calidad, esto nos
permite fidelizar al cliente y por medio de las estrategias del mercado tecnoldgico dar a conocer
la marca, ofreciendo nuevas tendencias y asi construir una reputacion en términos de calidad y
estilo.

e Estrategias DO (Debilidades y Oportunidades)

La creacion y lanzamiento de un sitio web utilizando las redes sociales y otras herramientas
de comunicacion masiva, ademas de estar a la vanguardia de la industria, confeccionando
prendas personalizadas que se adapten al estilo del cliente, nos brindara oportunidades para
superar las debilidades y generar un crecimiento exponencial en el mercado.

e Estrategias FA (Fortalezas y Amenazas).

El disefio de vestidos de bafio personalizados y exclusivos para diferenciarnos en un mercado
altamente competitivo; buscando conocer el mercado y lo que ofrece en términos de productos y
servicios, lo que puede ser una fortaleza importante y un determinante para resistir con una
participacion sostenible frente a la competencia.

e Estrategias DA (Debilidades Amenazas)

Las Unicas maneras de superarlas son las nuevas tendencias y tecnologias, aumentar la
comercializacion de bienes y servicios y contrarrestar las debilidades y amenazas del mercado.
2.1.7. Marketing MIX

Es una estrategia flexible reconocida para posicionar un producto o servicio en el mercado.
Los productos se ofrecer a través de un sistema de comunicacion efectivo utilizando las
herramientitas tecnoldgicas del momento. segun las necesidades de tu mercado objetivo; por esto

es necesario estar atentos a las diferentes actividades econdmicas del pais ya que las empresas
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cada dia buscan mantenerse en el mercado generando una competencia importante a través de la
publicidad, llamando la atencion de los diferentes consumidores del sector, para incrementar sus
recursos economicos y su produccion (Cercado & Soledispa, 2020).

Estrategia de Producto

Las acciones que toma vestidos de Bafio Arcoiris es disefiar un producto teniendo en cuenta
las preferencias y necesidades de los clientes potenciales y estas se conocen como estrategia de
producto; ya que permiten dar visibilidad y estrategias especificas enfocada a ofrecer un
producto de calidad a los clientes (Figueroa & Toala, 2020).

Como bien se sabe, las necesidades de los clientes varian, por lo que la Arcoiris ofrece la
opcidn de que los clientes elijan una prenda del catalogo y este pueda ser personalizado, de tal
forma que dé como resultado una satisfaccion al cliente; por esto es importante destacarse en el
mercado ferozmente competitivo en el que se encuentra, creando constantemente y nuevas
estrategias de mercado nos ayudan atraer nuevos clientes, acorde con las tendencias que le
permiten mantenerse al dia con lo que estas ofrecen (Yepez & Quimis, 2021).

Estrategia de Precio

Para establecer una estrategia de precios se debe tener poder en el mercado y un
reconocimiento que nos permita una visibilidad y también exclusividad del producto, es por esto
que el proposito de Arcoiris es que los clientes participen en el disefio de su prenda, lo que haria
posible que la discriminacion de precios se valore en aspectos distintos del producto, es decir,
que la variabilidad del costo sea la piedra, el acabado y el disefio, entre otros (Vera, 2023).

En esta estrategia queremos determinar un enfoque en precios asequible y promociones para
distinguirnos en el mercado, asi como se evidencio en la segmentacion del pablico objetivo, en el

que Arcoiris es dirigido especialmente a mujeres y grupos familiares, establecer promociones y
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facilidades de pago para grupos establecidos sera la forma escogida para que el cliente
identifique facilmente los productos y siempre elija la marca.

Estrategia de comunicacion.

Vestidos de Bafio Arcoiris es un emprendimiento creado desde el 2022, pero su actividad
economica se realizaba de manera informal, sin embargo, para el 2024, la idea es reactivar la
marca y darla a conocer por medio de redes sociales; motivo por el cual desea continuar con su
un enfoque de manera digital; ya que las redes cada vez presentan mas oportunidades para pautar
un producto y mas cuando ha alcanzado un mercado objetivo y un gran nimero de seguidores.
Las estrategias por utilizar se basan en la promocién por medio de fotos, videos, en mostrarle al
cliente como se verian los productos, con que atuendos pueden usarlos, y asi transmitir lo
importante que es estar a la moda sin importar la ocasion. Otra forma de promocionar el
producto es la alianza con marcas relacionadas al sector de la moda, como lo son las tiendas de
ropa e incluso pautar con diferentes personas que cuenten con influencias en estas plataformas,
como un namero de seguidores potenciales en donde se dé a conocer los trajes de bafio; todo esto
se lleva a cabo por medio de las redes sociales. Como foco secundario, la marca asistird a e
ventos de emprendimiento para una mayor interaccion con los clientes que deseen conocer los
productos de manera presencial.

Estrategia de canales de distribucion

Esta estrategia sera de forma directa, por medio de este canal de distribucidn, las ventas se
realizan de manera directa entre la empresa prestadora del servicio o producto al consumidor
final. Arcoiris al ser una tienda que desarrolla su actividad econdémica de manera virtual, tiene su
esta direccionada principalmente al uso de redes sociales, por lo que los clientes podran adquirir

conocer el catalogo de los disefios de forma remota desde la comodidad de su hogar,
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simplemente teniendo acceso a internet. La marca la pueden encontrar en diferentes plataformas
de comunicacion, sin embargo, la red principal en la que mas se interactta con el pablico es
Instagram, en esta encontrara fotos, videos, promociones, y lo mas importante, habra un horario
de atencion tanto para comunicacion por medio de Whatsapp, como una atencion personalizada
ante las inquietudes presentadas. También se encuentra en Marketplace de Facebook, YouTube,
Tiktok y WhatsApp Business. Las modalidades de pago son transferencias bancarias, crédito o
pago contra entrega. Esto pensando en las necesidades y preferencias del cliente a nivel local.

2.3.  Presupuesto de plan de Marketing

Para determinar el presupuesto para el plan de marketing se utilizara redes sociales,
influencers, anuncios pagados y contenido visual atractivo para promocionar los trajes de bafio,

donde se debe contar con el siguiente presupuesto:
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Tabla 9.
Presupuesto de plan de Marketing
) Costo
Item Descripcion Cantidad Costo Total
Unitario
Pautar con influencers en las
Redes Sociales  redes sociales como en Facebook 1 3.000.000  3.000.000
e Instagram
Anuncios en las redes sociales
Anuncios como Instagram, Facebook,
2 780.000 1.560.000
promocionales  Twitter y YouTube (pautas por
tiempo limitado)
creacion del logo de la imagen de
Pagina Web la empresa, paginay el 1 2.500.000  2.500.000
mantenimiento por 12 meses
Total 7.060.000

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el analisis del presupuesto anterior, es necesario iniciar considerar que para el

inicio del presupuesto de marketing con 7.060.000 pesos para poder realizar toda la estrategia de

marketing en redes sociales y diversos medios.

2.4. Plan de accién de mercadeo

En esta parte del plan de negocio, se define la identidad de la marca, valores encaminados al

objetivo de crecimiento de la empresa, su historia, logo, paleta de colores y un estilo visual que

refleje la identidad de la marca y su tematica. Por otra parte, también se establece perfiles en
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redes sociales relevantes (Instagram, Facebook, etc.); compartiendo un contenido visual que sea

atractivo y relevante.
Tabla 10.

Plan de accion.

FASE OBJETIVO PLANEACION ACTIVIDADES RESPONSABLE
“Examina la -Administrador y
demanda actual personas a cargo
., del servicio al
del mercado textil .
cliente
Se debe cgr_ta_w -Conocer las
80[' :Jlnda”?j |s||s tendencias,
Estructurar la éreezs"éeo ©18 " competidores,
ESTRUCTURAR puesta en mercadeo preciosy
LA EMPRESA marchadela o preferencias del
financiero, li
empresa - cliente.

produccion y

posicionamiento

de marca
-Disefio y
recoleccion de
informacion
mediante
encuestas

-Gerente de la
empresa
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FASE OBJETIVO PLANEACION ACTIVIDADES RESPONSABLE
-Conocer la -Gerente de la
poblacion objetivo empresa
-Estructurar plan
de costos
-Personas

-Definir estrategia  encargadas de la
de precios producciény

Disefiar plan  Realizar servicio al cliente

estratégico estrategias de

APERTURA Para el mercado Unicas,

lanzamiento  que impacten
formalmente  positivamente en
la empresa el mercado

-Estructurar el
crecimiento del
producto

-Elaborar un
presupuesto de
costos y gastos

-Estrategias de
atencion al cliente
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FASE

OBJETIVO PLANEACION ACTIVIDADES

RESPONSABLE

) Lanzamiento
EJECUCION de la nueva
coleccién

Colocar en
funcionamiento la
empresa de
manera formal
con la
documentacion
legal requerida

-Adecuar la
empresa de tal
manera que exista
una estructura
organizacional

-Garantizar las
prendas que se
requieren para
exhibicion

-Personal externo,
con experiencia en
atencion al cliente y
mercadeo

-Coordinar el flujo
de ventas a realizar

- Establecer metas
de mejora

continua en el
producto y en la

atencién al servicio
al cliente

-Desarrollar mas
productos con el

fin de
diversificarlos y
adquirir mas
clientes
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FASE

OBJETIVO

PLANEACION ACTIVIDADES RESPONSABLE

CONTROL Y
SEGUIMIENTO

Llevar un control de
las actividades a
realizar en la empresa

Establecer un plan de
administracion acorde a las
necesidades
Coordinar junto con el
personal de servicio al cliente
y ventas cada una de las
actividades a realizar
- Establecer indicadores de
ventas

Gestionar todo el proceso de Establecer metas de mejora Gerente y administrador, en
la empresa para su buen continua en el producto y en la  acompafiamiento de un personal
funcionamiento atencion al servicio al cliente externo en temas de mercadeo

Desarrollar més productos con
el fin de diversificarlos y
adquirir mas clientes.

Crear un programa de
fidelizacion al cliente

Realizar capacitacion continua
en mercadeo, ventas, atencién
al cliente, etc

Fuente: Elaboracion propia



3. Area Técnica (Produccion y Servicios)
3.1.  Ficha Técnica del producto
A continuacion, relacionamos la ficha técnica de los productos y que es fundamental para
comunicar de manera clara y detallada las especificaciones del articulo al personal de

produccidn, clientes y proveedores asi:
Tabla 11.

Ficha Técnica.
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FICHAS TECNICAS DEL PRODUCTO

Vestido de Bafio Enterizo
Referencia - 5891
Precio - 110,000

Descripcidn: es una fusion perfecta entre estilo, comodidad y disefio

Unico. Confeccionado para realzar la silueta femenina favoreciendo y ENTERIZO
dando volumen a esas partes del cuerpo que mas se requiere resaltar,

este traje de bafio es ideal para quienes buscan estar sofisticadas y

moderna en la playa o la piscina, esto define la calidad de la tela que

es utilizada para confeccionar las distintas prensas solicitadas por el

cliente.

Color: Rosa Blanco
Vestido de Bafio dos piezas
Referencia - 5892

Precio - 160,000

DOS PIEZAS
Descripcion: una combinacion perfecta entre moda y funcionalidad.
Este conjunto te brinda la libertad de expresarte con un disefio
versatil, ideal para disfrutar del sol y la playa con confianza y estilo.

Color: Lila, Blanco

Vestido de Barfio familiar

Referencia - 581001

Precio - 350,000 FAMILIAR
Disponibilidad - 3 conjuntos

Tipo: dos adultos dos nifi@s
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Descripcidn: Esta descripcion resalta la idea de unidad y diversién
familiar al ofrecer vestidos de bafio coordinados para padres e
hijos/hijas, destacando el aspecto visual, la comodidad y la
oportunidad de compartir momentos especiales en familia.

FICHAS TECNICAS DEL PRODUCTO

Color: Rosa, Verde mentay Lila

Salidas de bafio y vestidores SALIDAS DE BANO Y DE
Referencia - 58100 MAS

Precio - 40,000

Disponibilidad - 7

Descripcion: Este disefio es elaborado como adicional a los vestidos

de bafio, no solo se ofrece opciones adicionales a los clientes, sino

que también mejora la experiencia de compra, lo que puede resultar

en ventas adicionales y clientes satisfechos.

Color: Rosa, Verde menta y Lila, negro, blanco

Fuente: Elaboracion propia.

Estos son algunas de las referencias que se encuentran a disponibilidad del publico, cada
prenda tiene una especificacion estandar, bajo los disefios basicos de cada prenda, sin embargo,
como para Arcoiris su principal objetivo es resaltar la belleza y las cualidades de cada cuerpo en
nuestros disefios, entonces cada set de vestido de barfio tiene una particularidad en cuanto a tallaje
y personalizacién del disefio.

Los precios que se indican en la imagen anterior no son estandar, estos pueden tener
modificaciones teniendo en cuenta las especificaciones de cada cliente, ya que, al personalizar
los disefios, esto ocasiona un nivel de complejidad tanto en el disefio como en la confeccion del

traje de bafio.



55

3.2.  Descripcion del proceso de produccion o prestacion del servicio

En este &mbito textil implica varias etapas desde el disefio inicial hasta la fabricacion del

producto final, donde cada una puede variar segun la especificacion del disefio del vestido de

bafio y los estandares de produccion especificos. La calidad y el detalle en cada etapa son

fundamentales para obtener un producto final que cumpla con las expectativas de los clientes.

Tabla 2.

Procesos y Actividades.

ETAPAY/O ACTIVIDAD

DESCRIPCION

Disefio

preparacion de insumos y

materiales

Este resulta ser el paso méas importante, para tener en cuenta
e iniciar con la produccion de la prenda, ya que se debe tener
definido el disefio en especial a utilizar, este se debe plasmar
en un molde de modisteria, este material es especial para
disefiar cada traje de bafio y que este pueda ser especifico.
En este paso se llevara a cabo la preparacion del material
para confeccionar el traje de bafio, se seleccionan y se
adquieren accesorios como forros, elasticos, hebillas u otros
elementos necesarios para la fabricacion, involucrando
multiples aspectos especificos que abarcan desde la seleccion
de materiales hasta la creacion de patrones y la confeccion,
en su catalogo ofrecemos vestidos de bafio de dos piezas,
enterizos, familiares y prendas adicionales, para esto
inicialmente se requiere el molde, este es el lienzo ya

utilizado en la parte del disefio, después se requiere la tela,
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para Arcoiris este es un punto crucial, ya que los trajes de
bafio se confeccionan con tela licra, ya que esta tela no
retiene el agua, no se generen humedades, proteccion con los
rayos V, resistente al son, salitre y el cloro hilos y

disponibilidad de la maquina

ETAPA Y/O ACTIVIDAD

DESCRIPCION

Organizacion de prenda

Confeccién

Terminaciones y Calidad

En este paso se organizacion de la prenda, después de
finalizar el paso anterior se debe confeccionar las partes que
componen la prenda, teniendo en cuenta el disefio que se va a
ejecutar, cada prenda queda confeccionada en sus detalles,
copas, tiras, copas, accesorios, tijeras, pegamento en tela y
pantys, cada uno de estos aspectos depende mucho del disefio
que requiere el cliente

Se cosen las diferentes partes del vestido de bafio, uniendo
las telas, aplicando forros, agregando detalles decorativos y
asegurando costuras resistentes y limpias. Insercion de
accesorios, estos se agregan los accesorios necesarios, Como
cierres, ganchos, o hebillas, para completar el disefio.

Por ultimo, en este paso ya se realizan los pasos finales de la
confeccidn del traje de bafio, se cortan hilos, se realiza una
validacién con el area de calidad, se valida el disefio para

confirmacion de lo parecido al requerimiento del cliente
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terminando asi el proceso de produccién, realizando

prototipos para probar la forma, ajuste y funcionalidad.

Fuente: Elaboracion propia.

3.3. Diagrama del flujo de proceso

Se presenta a continuacion, el diagrama de flujo en el que se muestra el proceso de

produccidn gque se requiere para confeccionar y llevar a cabo el disefio de cada uno de los
vestidos de bafio.

Figura 2.

Flujograma del proceso
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3.4.  Caracteristicas de la tecnologia
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Para la confeccion de vestidos de bafio nos beneficiamos de varias tecnologias que mejoran la

eficiencia, la precision y la calidad en el proceso de fabricacion. Algunas caracteristicas

tecnoldgicas relevantes incluyen los siguientes materiales:

Tabla 13.

Caracteristicas de la tecnologia

ELEMENTOS Y TECNOLOGIA

CARACTERISTICAS

Maquina de Coser Remalladora

-

£
TR
o

Esta maquina es especializada en trabajar con tejidos
elasticos como la tela lycra, estas maquinas suelen tener
maltiples hilos (3 a 5) para crear costuras fuertes y
elasticas en telas elasticas como la lycra. Permiten ajustar
la tension de los hilos para adaptarse a la elasticidad de la
tela y evitar que se estire o se formen arrugas en la
costura, corta el exceso de tela mientras cose, lo que es (til
para evitar que los bordes elasticos como la lycra se
deshilachen. Puede realizar costuras de sobrehilado que
brindan elasticidad y durabilidad a las prendas de tela
lycrada.

Esta maquina tiene varios aspectos para coser tela lycrada
ya que se debe de ajustar la tension del hilo, esto es
fundamental para evitar que la lycra se estire 0 se deforme
durante la costura. Para esta maquina se debe realizar
pruebas con muestras de tela lycra para ajustar
adecuadamente la maquina a las necesidades especificas
de este material

Maquina Industrial Recubridora /
Collarin

Esta maquina es esencial en la confeccién de prendas
elasticas como la tela lycra debido a su capacidad para




coser costuras elasticas y dobladillos, suelen tener
multiples agujas (2, 3 0 4) y sistemas de enhebrado que
permiten trabajar con varios hilos, creando costuras fuertes
y elésticas también utilizan hilos elasticos para coser lycra,
lo que proporciona mayor flexibilidad a las costuras, con
la capacidad de realizar costuras dobles o triples es util
para prendas de lycra, ya que brindan mayor resistencia y
durabilidad a las costuras en tejidos elasticos.

El hilo de poliéster es un material ampliamente utilizado
en la fabricacion de prendas de vestir, incluyendo trajes de
bafio. Este material es una fibra sintética derivada del
petroleo siendo conocido por su durabilidad, resistencia al
estiramiento, al agua y a las arrugas.

Agujas punta de bola para telas

RSPl SES SUK SKF SKL

Estas agujas son las que se deben utilizar al momento de

coser telas lycrada, como lo son en este caso los vestidos

de bafio. Tienen la punta redondeada para abrir y separar

las fibras del tejido al coser en lugar de romperla, las hay

de punta fina, mediana, grande, cada una apropiada para
un tipo y grosor de tejido.

ria
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Este papel es especialmente utilizado para trazar patrones
y disefios, suele tener propiedades que lo hacen ideal para
este propdsito, como ser transparente para poder
superponerlo en diferentes disefios y tomar medidas
precisas. el cual permite superponer diferentes disefios,
ajustarlos y trazar patrones con precision. 2. **R

Reglas de Coser

Las reglas son utilizadas para lograr trazos limpios y finos,
con el fin de que los disefios cuenten con un alto estandar
de calidad, asi mismo evitar errores en su confeccién

Utensilios varios de Modisteria
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-Cina Metrica
-Tijeras
Tizas de Modisteria
-pinzas
-Desbaratador
Ganchos
-Alfileres

Fuente: Elaboracion propia

3.5.  Necesidades y Requerimientos.

3.5.1. Equipos e Instalaciones
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A continuacion, se detallan las maquinarias y equipos que se requieren para llevar a cabo este

proyecto de plan de negocios para la empresa de vestidos de bafio Arcoiris.

Tabla 14.

Equipos e Instalaciones.

CANTIDAD MAQUINARIA EQUIPO E INSTALACIONES
1 Maéquina de Coser Remalladora
1 Maquina Industrial Recta
1 Maquina Industrial Recubridora / Collarin
1 Computador Portatil
1 2 celulares Corporativos
1 Aires Acondicionado
2 Mesas de trabajo y planeacion
6 Sillas Requeridas para la labor

Fuente: Elaboracion propia.



3.5.2. Mano de obra requerida

La mano de obra requerida para la produccion de los vestidos de bafio esta conformada

Unicamente por el personal de produccion (2 personas), debido a que la produccion de estas

prendas, son realizadas bajo pedido y por el momento el flujo de clientes es moderado no

requiere de mayor numero de trabajadores en la mano de obra a excepcion de las personas

especializadas en la produccién de estas.

3.5.3. Materia prima

Esta constituida por los materiales que forman el producto terminado:

Tabla 35.

Materia prima
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MATERIA PRIMA

uSo

Alfileres

Cinta Métrica

Tijeras

Hilo de poliéster

Son herramientas fundamentales en costura 'y
modisteria, utilizadas para sujetar temporalmente
las telas antes de coserlas,

Alfileres Rectos: Son los mas comunes y vienen
en diferentes grosores y longitudes. Se utilizan
para unir las capas de tela antes de coser y se
deslizan facilmente.

La cinta métrica, es una herramienta
fundamental en costura y modisteria, se utiliza
para medir la longitud, el ancho, las curvas y las
formas del cuerpo humano, asi como para tomar
medidas precisas de las telas y los patrones.

son herramientas fundamentales en costura y
confeccidn, disefiadas especificamente para
cortar telas con precision y sin dafiar las fibras.
Aqui te detallo algunas caracteristicas y tipos
comunes de tijeras de modisteria
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El hilo de poliéster es un material ampliamente
utilizado en la fabricacion de prendas de vestir,
incluyendo trajes de bafio. Este material es una
fibra sintética derivada del petréleo siendo
conocido por su durabilidad, resistencia al
estiramiento, al agua y a las arrugas.

Estas agujas son las que se deben utilizar al
momento de coser telas lycra da, como lo son en
este caso los vestidos de bafio. Tienen la punta
redondeada para abrir y separar las fibras del
tejido al coser en lugar de romperla, las hay de
punta fina, mediana, grande, cada una apropiada
para un tipo y grosor de tejido.

Agujas punta de bola para telas lycra
da

Este papel es especialmente utilizado para trazar
patrones y disefios, suele tener propiedades que
lo hacen ideal para este propdsito, como ser
Papel de Modisteria transparente para poder superponerlo en
diferentes disefios y tomar medidas precisas. el
cual permite superponer diferentes disefios,
ajustarlos y trazar patrones con precision. 2. **R

Las reglas son utilizadas para lograr trazos
limpios y finos, con el fin de que los disefios
cuenten con un alto estandar de calidad, asi
mismo evitar errores en su confeccion.

Reglas de Coser

-Cina Métrica
-Tijeras
Tizas de Modisteria
Utensilios varios de Modisteria -pinzas
-Desbaratador
Ganchos
-Alfileres

Fuente: Elaboracion propia

3.5.4. Identificacion de proveedores y cotizaciones
Teniendo en cuenta los proveedores e insumos que se requieren para el disefio de las prendas
se realiza la siguiente tabla con la lista de materiales y los distintos proveedores para esta

actividad.



Tabla 16.

Proveedores y cotizaciones
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PROVEEDOR PRODUCTO CARACTERISTICAS
Se debe comprar Lycra que se use para
trajes de barfio, estas siempre son

Importada importadas, esta tela siempre debe

Deposito textil
Aleida Osorio
direccion:
Carrera. 4 #16-
30, COMUNA 3

Tel. 8821471

-Tela Lycra da, expandes
y/o tricop para trajes de
bafio

-Tela Ferreria para trajes

de bafio

estirar de los 4 lados y debe ser de
buena calidad, para que se amolde al
cuerpo del cliente, ademas es una tela
facil de secar.

También se debe usar forro para trajes
de bafio, deber se blanco tipo "galleta”,
ya que este no permite que la prenda

se transparente al cuerpo.

Tela debe ser de buena calidad, para
definir esta parte se debe fijar en que
pueda estirar de los 4 lados, esta técnica

es importante
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PROVEEDOR PRODUCTO CARACTERISTICAS
Son tijeras metalicas, que pueden ser ligeras
para el tipo de trabajo a realizar, las tijeras
corta hilos son Utiles para los sobrantes que se
- Tijeras Cosedoras Punta Al trabajar con telas para confeccionar vestidos de
quedan al confeccionar la prenda y las tijeras
agudas bafio, es esencial tener unas buenas tijeras
enfiladas son esenciales para cortar telas con
Adornos y -Tijeras corta hilos enfiladas para obtener cortes limpios y precisos
precision en la confeccién de prendas de bafio,
Variedades Cali -Tijeras enfilado que contribuyan a la calidad final de la prenda
estas se diferencian de las tijeras comunes
Cra 8 #12-
porque estan especialmente disefiadas para
74(Centro)
cortar tejidos, elasticos y especiales
3154721012 -
Al elegir un hilo de poliéster para coser vestidos
3182703546

- Hilos poliéster
-elastico de retencion

-elastico Partido

Hilos de poliéster son una excelente opcién de bafio, es recomendable buscar aquellos que
para coser vestidos de bafio debido a su estén especificamente etiquetados como "para uso
resistencia al agua y a productos quimicos en prendas de bafio" o "resistente al agua" para
como el cloro asegurarte de obtener el mejor rendimiento en este

tipo de prendas



Almacenes Rémulo
Montes

Calle 10 # 8 43,
Santiago de Cali

3041155582

-Patrones y/o Moldes

-Aguja punta redonda #9 - #11
- Aguija Doble #3 - #4

-Alfileres

Estos moldes se realizan en un papel de
material Bond y/o lo que se llama papel sin

pega para contar con las bases adecuadas

Esta aguja es la mejor opcidn para coser telas
ligeras a medianas, como las que se utilizan en

la confeccion de trajes de bafio
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Los trajes de bafio suelen ser prendas ajustadas y
elasticas, por lo que es esencial usar un patron
adecuado que tenga en cuenta la elasticidad de las
telas y el ajuste al cuerpo.

Al coser vestidos de bafio con telas elésticas, es
esencial utilizar el tamafio de aguja adecuado para
evitar dafar la tela y asegurar costuras limpias y
seguras. Siempre es recomendable probar la aguja
y el hilo en un trozo de tela similar antes de
comenzar a coser la prenda completa para
asegurarte de que estas utilizando la combinacién

adecuada.
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PROVEEDOR

PRODUCTO

CARACTERISTICAS

Singer Maquinas
Cra. 9 #10-39

602 - 8841410

Encatextil
Calle 10 # 8-74

3158815823

La Mina
Adornos

Mina Adornos

Bobinas para Maquina

Varilla Volteadora de Tiras

Cinta métrica

Estos se insertan en la bobina de la
maquina, donde se funcion es
suministrar hilo desde la parte inferior
de la méquina para formar las
puntadas junto con el hilo superior.
Aqui tienes informacion sobre las

bobinas para maquinas de

Es utiliza en la costura de prendas
elasticas, para dar orna a la parte
superior del traje de bafio, es mas

utilizada para trajes de 2 piezas

Es una herramienta fundamental en el

mundo de la costura y la confeccion

Las bobinas deben ser compatibles con tu
maquina de coser y que sean del tamafio

adecuado

Esta herramienta generalmente consiste
en un dispositivo de metal o plastico que
ayuda a dar la vuelta a tiras de tela, cintas
0 lazos que son demasiado estrechos para
voltearse facilmente

Las cintas métricas de modisteria varian
en cuanto a la calidad del material y la

precision de las mediciones, por lo que es



Av. 19 # 142- 34

Tel 301 326 02
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Almacenes Si

Carrera8 # 12 -

44

602-5588221

Bellatela

Cra. 8 #11-23 -

24857373

Broches para trajes de bafio

Guias de Sesgo

de prendas, utilizada para tomar

medidas corporales y realizar patrones

Se pueden usar distintos tipos de
broches dependiendo del disefio y la
funcionalidad que se desee para la

prenda

Las guias de corte son lineas o marcas
que se colocan en patrones de tela
para indicar donde cortar o coser,
estas son fundamentales para asegurar
que las piezas se corten correctamente
y se unan de manera precisa durante el
proceso de costura, ya que son telas

lycradas
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recomendable elegir una que sea duradera
y facil de leer para obtener resultados
precisos en la confeccion de prendas

Es esencial seleccionar broches que sean
resistentes al agua y a los productos
quimicos utilizados en piscinas, como el
cloro, para garantizar que no se deterioren

facilmente con el tiempo.

Las guias de corte son fundamentales
para seguir un patron con precision y
obtener un resultado final acorde al

disefo deseado.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.6. Capacidad instalada

La capacidad instalada se encuentra determinada por el nivel de produccion maxima que se
puede alcanzar en un periodo determinado, asi mismo este tema para la produccion es un factor
clave para el éxito de Arcoiris, ya que en este se consideran los recursos y capacidades actuales
para llevar a cabo esta actividad, considerando que existen alguno s aspectos relevantes en este,
evidenciando que la capacidad instada, se debe calcular calculada teniendo en cuenta el primer
afio donde se podria contar con un estimado de prendas de diferentes estilos, teniendo en cuenta
gue contamos con 1 sola disefiadora y una modista.

3.7. Manejo de Inventarios.

Para garantizar la disponibilidad de los productos y asi satisfacer la demanda del mercado sin
incurrir en costos innecesarios, este inventario sera manejado por un stop minimo de 2 unidades
por producto; los cuales estaran exhibidos en mostrador, ya que al ser personalizados no es lo mas
conveniente contar con una cantidad almacenada.

Este inventario también debe dividirse en categorias, como productos terminados, materias
primas y productos en proceso; asignando niveles de prioridad segun la rotacion y la demanda de
cada prenda.

3.8.  Ubicacién de la empresa.

La empresa inicialmente no cuenta con un lugar de exhibicion, ya que la tienda sera totalmente

virtual, sin embargo, contamos con un lugar fisico en el que se realizara la confeccién y disefio de

cada prenda.
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Figura 3.

Ubicacion de la empresa
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La direccion es Carrera 28 B4 # 72F — 68 Barrio Comuneros 2, lugar donde se llevara a cabo la
produccién de los trajes de bafio.

3.9. Disefio y distribucion de planta y oficinas.

Distribucion de la zona de produccién de las prendas.

Figura 4.

Distribucién planta y oficinas
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llustracion 1. Disefio y distribucion - Fuente: Elaboracién propia.
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4. Estructura organizacional y legal

Para llevar a cabo la actividad econdémica y dar cumplimiento con los objetivos planteados,
Arcoiris contara con el siguiente recurso humano, el personal es un elemento importante en la
compaiiia, ya que hace parte del factor fundamental y razon de ser el funcionamiento de la empresa,
a continuacion, se indicara el cargo del personal que corresponde:

e 1 gerente General Administrativo

e 1 disefiadora

e 1 modista

e 1 asistente de Marketing y redes sociales

4.1.  Estructura Organizacional.

El organigrama para Arcoiris proporciona una vision general de los cargos ocupados y como
estos se encuentran distribuidos en su composicion:

Figura 5.

Estructura Organizacional

y GERENTE Y
. GENERAL y
ASISTENTE DE
MODISTA - 1 MODISTA - 2 MARKETING

llustracion 2. Organigrama - Fuente: Elaboracion propia.
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4.2.  Funciones especificas por puesto.

e Gerente General Administrativo: Esta persona es la encargada de administrar Arcoiris
de manera general, conociendo el manejo de los ingresos y costos que se presentan, asi
mismo organizara todo lo relacionado con la publicidad y el presupuesto que se puede
implementar para ello. Es también un apoyo primordial en la confirmacion de los nuevos
disefios para que asi el &rea de produccion (Modista 1 y Modista 2) puedan llevar a cabo
el desarrollo de la prenda a satisfaccion.

e Modista 1: Es la modista principal, tiene la responsabilidad de revisar los moldes de
confeccién de los vestidos de bafio, estos deben coincidir con el disefio y la
personalizacion solicitada por el cliente, asi mismo debe realizar la confeccion principal
de cada traje de bafio-

e Modista 2: Es la encargada de recortar los moldes correspondientes a cada disefio,
después realizar costuras de las partes de cada traje Ejemplo tiras, copas, y accesorios
especiales, también debe asistir al cargo anterior, en los detalles que requiera para
terminar a satisfaccion.

e Asistente de Marketing y redes sociales: Esta persona se encarga del manejo de redes
sociales, organizar los pedidos que realicen los clientes, dar a conocer las solicitudes
especiales, indicar los precios al cliente.

4.3.  Politicas de captacion de personal
Para la politica que se implementara para la captacion del personal, se debe analizar de forma
sistematica cada puesto de trabajo, que estos se afinen y se puedan identificar los conocimientos,

habilidades y destrezas requeridas para el desempefio de estos.
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4.3.1. Reclutamiento y Seleccion

Para Arcoiris es muy importante que se realice un adecuado reclutamiento de personal; entonces
se procede a realizar un analisis y descripcion de cada cargo apreciando las competencias y
habilidades de cada personal al realizar su labor. Esta informacion es insumo para el reclutamiento
y seleccion. Se puede entonces enviar solicitudes a diferentes universidades, grupos, publicar
anuncios en periodicos reconocidos y las redes sociales si es necesario.
4.3.2. Contratacion

En el momento en el que es seleccionado el candidato, se empieza un proceso de las
evaluaciones de desempefio destacando principalmente las competencias y habilidades y con ello
enfocar la capacitacion y el desarrollo de su carrera. Se contara igualmente con los planes de
bienestar, reconocimiento, seguridad y ambientes de trabajo, entorno y responsabilidad social
enfocando a todo el personal de la organizacion.

4.4.  Administracion de sueldos y salario

La remuneracién a los colaboradores de Arcoiris es de gran importancia ya que este factor
fideliza al empleado, con la oportunidad de reconocer sus habilidades y competencias por las
cuales se le contrat6. Se tiene en cuenta los niveles de autoridad, las condiciones en el desempefio
y aportes a la empresa desde su posicién. Guardando equidad interna y frente al mercado laboral.
Aqui se tienen en cuenta la remuneracién legal y extralegal.

Tabla 17.

Remuneracion.

REMUNERACION CON PRESTACIONES TIEMPO DE
CARGO
SOCIALES CONTRATO

Gerente General
2.900.000 Termino Indefinido
Administrativo
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Modista 1 2.400.000 Termino Indefinido
Modista 2 1.700.000 Termino fijo
Asistente de

1.300.000 Termino fijo
Marketing

Fuente: Elaboracién propia.

4.5. Marco juridico y legal

Inicialmente en el desarrollo de la actividad econémica, no se esperaba legalizar la empresa
como sociedad, sin embargo, teniendo en cuenta la vision a mediano plazo, se realizara el registro
de este emprendimiento en la camara y comercio como persona natural, tomando esta decision y
gracias a la recomendacion de un asesor legal, la empresa tendr& un registro como una como una
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), donde se tomaron en consideracion las siguientes
caracteristicas:

Tabla 18.

Constitucion de la empresa

CARACTERISTI

INFORMACION
CA

La empresa puede estar constituida por una o varias personas naturales o
Constitucion
juridicas

Los socios responderan por el monto qué corresponde a sus respectivos
Socios
aportes.

Documentacion ~ Mediante documento privado, se realiza el registro de la empresa
La sociedad SAS, estara exenta del pago del impuesto de renta por 10

Impuesto
anos.
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En estas caracteristicas existe un objetivo que debe ser definido por el

Objetivo

ente encargado

Es una ley y esta considerado dentro de los requisitos que no existiria un

Regla

revisor fiscal

Fuente: Elaboracién propia.

Tambieén se tiene en cuenta los siguientes parametros para cumplir con el registro de la empresa,

de forma legal en el Art 5; Ley1258/08:

Identificacién y nombre de los accionistas de la empresa.

Definir la razén social de la empresa, esta debe ir acompafiada del rotulo y/o la sigla
SAS.

Se define la duracion de la sociedad y confirme a los beneficios que ofrece la SAS,
puede ser indefinida.

Suscribir un capital autorizado

Se define la Forma de Administracién (asamblea de accionistas, junta directiva, y

representante legal.

Teniendo en cuenta lo anterior la empresa podra cumplir sus funciones laborales quedando

totalmente registrada ante camara y comercio obteniendo la Inscripcion en el Registro Mercantil

y pago del impuesto de registro para Cali, también se recibe el Certificado del RUT, se asigna por

parte del ente encargado un Nit, certificado de la matricula, existencia y representante legal, por

altimo, se realizara un registro de Libros Comerciales.

Obligaciones Tributarias:

e Teniendo en cuenta la actividad econdmica realizada por Arcoiris, esta debe asumir las

siguientes obligaciones tributarias:
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e Impuesto sobre la renta y complementarios: Este impuesto es un tributo directo de caracter
nacional y grava los ingresos ordinarios y extraordinarios realizados en el afio o periodo
gravable que sean susceptibles de producir un incremento neto del patrimonio en el momento
de su percepcion y su tarifa general para este afio gravable es del 35%.

e Impuestos a las ventas (IVA): impuesto indirecto que se aplica directamente al producto y/o
servicio su tarifa para este afio gravable es del 19%.

e Impuesto de industria y comercio (ICA): este impuesto es generado por la realizacion de la
actividad econémica, ya sea de manera permanente y ocasional con una tarifa del 6 x 1000.
Reportar la informacion exdgena, de todas las operaciones que realice con clientes y/o
usuarios

e Impuesto predial: si la empresa dentro de su patrimonio tiene registrados bienes inmuebles,
estos deben contar con el pago anual de este requisito.

e Llevar contabilidad: este proceso es importante ya que contribuyen al buen funcionamiento
y la toma de decisiones efectiva, teniendo el control financiero de la empresa, lo cual ayuda
en la toma de decisiones que se requieran y facilita todos los temas relacionados con la
organizacion de documentos, de llegarse a presenta alguna auditoria.

e Expedir Facturacién Electronica: Esta debe generarse ya que sirve como justificante de la
operacion comercial que realiza la empresa teniendo la misma validez para efectos legales

5. Plan Financiero.
La idea de Arcoiris es obtener un detalle de las informacion economica y financiera,
proyectando estos valores a futuro, con el tiempo de que sea clara la informacion y se pueda
entender cOmo se espera que se genere ingresos de manera rentable y se administre gastos

conforme a las politicas esperadas.
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5.1. Politicas asociadas a los aspectos financieros.

. Arcoiris, establece que mantendra un saldo minimo de efectivo equivalente al 10% de
sus gastos operativos mensuales para cubrir necesidades de flujo de efectivo. Ademas,
implementara un sistema de cobranza agresiva para reducir el ciclo de cuentas por
cobrar a un méximo de 30 dias.

. Arcoiris, solo extendera crédito a clientes que hayan pasado una verificacion de
crédito satisfactoria. Los plazos de pago estandar seran de 30 dias netos, pero se
ofreceran descuentos por pronto pago para incentivar el pago anticipado.

. Arcoiris, invertira sus excedentes de efectivo principalmente en instrumentos
financieros de bajo riesgo, como bonos del gobierno y certificados de depdsito. Se
mantendré una cartera diversificada con un maximo del 20% de los fondos en
acciones.

5.2.  Proyeccion de ventas en unidades (Pesos y Recaudo)

Tabla 19.

Proyeccion en ventas anuales

Presupuesto anual de ventas en unidades por producto

Producto 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Traje de. 2765 2.903 3194 3513 3513 3513 3513 3513
bafio 2 piezas

Trajede 719 755 830 913 013 913 913 913
bafo enterizo

Total 3.484 3.658 4.024 4426 4426 4426 4426 4.426
Incremento 5%  10%  10% 0 0 0 0
anual Total

Fuente: elaboracion propia
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En latabla 19, se estima el presupuesto de ventas anuales en unidades, proyectandolo a 8 afos,

este se encuentra validado con un incremento previsto del 5% para el 2025, y del 10% para el 2026

y 2027, sin embargo, para los afios siguientes se mantendra una constante del 2027.

Tabla20.

Presupuesto mensual de ventas en unidades por producto

Producto Vestido de bafio 2 piezas  Vestido de bafio enterizo
Julio 259 77
Agosto 210 48
Septiembre 210 48
Octubre 210 48
Noviembre 210 48
Diciembre 259 77
Enero 259 76
Febrero 210 48
Marzo 259 76
Abril 210 48
Mayo 210 48
Junio 259 77
Total Afio 2765 719
Total 3,484

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 20, se evidencia el estimado de ventas mensuales en unidades y esto se ha

desarrollado con el resultado de la investigacién de mercado realizada y complementando la

informacidn con los datos generados de la encuesta. Por lo anterior se estima que en el afio se

confeccionaran 3.484 vestidos de bafio lo cual se encuentra alineado con la segmentacion de

clientes para este proyecto.

Tabla 21.

Presupuesto mensual de ventas (Pesos)

Producto Vestldo_ de bafio 2 Vestido de bafio enterizo Promedio Ventas
piezas Mensuales

Julio 41.440.000 8.470.000 49.910.000

Agosto 33.600.000 5.280.000 38.880.000
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Septiembre 33.600.000 5.280.000 38.880.000
Octubre 33.600.000 5.280.000 38.880.000
Noviembre 33.600.000 5.280.000 38.880.000
Diciembre 41.440.000 8.470.000 49.910.000
Enero 41.440.000 8.360.000 49.800.000
Febrero 33.600.000 5.280.000 38.880.000
Marzo 41.440.000 8.360.000 49.800.000
Abril 33.600.000 5.280.000 38.880.000
Mayo 33.600.000 5.280.000 38.880.000
Junio 41.440.000 8.470.000 49.910.000
Total Afio 442.400.000 79.090.000

Total 521.490.000 43.451.500

Fuente: elaboracidn propia

ARCOIRIS cuenta con un presupuesto de ventas mensuales, por un valor promedio de

$43.457.500, teniendo en cuenta que para este sector textil y el tipo de producto que se produce y

comercializa, todos los meses cuenta con altos y bajos, donde en algunas temporadas como por

ejemplo vacaciones, fin de afio y semana santa, las ventas son mas altas de lo normal.

Tabla 22.

Presupuesto mensual de recaudo

Producto Venta al mes Meses Anteriores

Julio 49.410.900 -
Agosto 38.491.200 499.100
Septiembre 38.491.200 388.800
Octubre 38.491.200 388.800
Noviembre 38.491.200 388.800
Diciembre 49.410.900 388.800
Enero 49.302.000 499.100
Febrero 38.491.200 498.000
Marzo 49.302.000 388.800
Abril 49.302.000 498.000
Mayo 38.491.200 388.800
Junio 49.410.900 388.800
Total Afio 527.085.900 4.715.800

Fuente: elaboracion propia
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Bajo este presupuesto mensual de recaudos se esta estimando de forma anual el total de lo que
corresponde a 2 lineas de vestidos de bafio. Estos resultados se obtienen a partir de la encuesta
realizada, y lo vestidos de bafio enterizos y de 2 piezas fueron los mas apetecidos por los clientes;
sin embargo, ARCOIRIS tiene estructurado ofrecer mas productos (salidas de bafio, prendas
familiares) con el fin de que estas ventas también puedan contribuir, al crecimiento del recaudo
del negocio, ademés de satisfacer las necesidades del cliente al contar con una variedad de
productos a ofrecer.

5.3.  Proyeccion de requerimientos de infraestructura operativa, administrativa y de
mercado

Es primordial en este momento la proyeccién de requerimiento e infraestructura para la
empresa, ya que se determina su crecimiento operativo, cubriendo tanto las necesidades actuales
como las proyecciones de crecimiento a futuro de la empresa. También es recomendable consultar
y obtener informacion adicional de la industria textil y en gestion de produccién para obtener
orientacion especifica segun las necesidades de este proyecto.

Tabla 23.

Infraestructura operativa, administrativa y de mercadeo

Infraestructura operativa, administrativa y de mercado Inicial
Suministro se servicios publicos (Energia agua y gas) 300.000
Inversion inicial en plata y equipos de operacion 11.500.000
Tecnologia de la informacion 300.000
Internet 150.000

TOTAL 12.250.000

Fuente: Elaboracién propia
Los siguientes valores se han proyectado, teniendo en cuenta de forma inicial la ejecucion de

este negocio en la medida de los primeros meses, teniendo en cuenta que es lo necesario para el
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funcionamiento inicial, esto incluye, compra de maquinaria y equipo, gastos de servicios publicos,

e internet.

Nota: el tema de arrendamiento no lo incluye porque el inmueble es propio de las inversionistas
del proyecto.

Tabla 24.

Presupuesto anual de inversiones en propiedad plata y equipo

2.025
Maquinaria y Equipo 11.500.000
TOTAL 11.500.000

Fuente: Elaboracién propia
En la tabla anterior, se muestra la inversion inicial pactada para la adquirir la planta y equipo
para poner en funcionamiento el lugar, asi como se indica en la tabla 22 se pronostica que el
negocio pueda lograr una buena acogida en el mercado en los siguientes afios.

5.4. Requerimiento de Financiacion

La empresa no cuenta con requerimientos de financiacion

5.5.  Proyeccion de costos

5.5.1. Proyeccion de costos de recurso humano operativo, administrativo y
mercado.

Tabla 25.

Proyeccion de costos del recurso humano administrativo y ventas.

Cargo Produccion # Bésico  Total Afo
Factor Horas Extras y Recargos

Operarios M.O.D. 1 2.100.000 25.200.000
Modista 2 1  1.800.000 21.600.000
SUBTOTAL PRODUCCION 2 46.800.000

Cargo Administracién




Personal con Salario Integral # Basico  Total Afio
Gerente General Administrativo 1 2.600.000 31.200.000
SUBTOTAL ADMON. 1 31.200.000
Ventas

Personal con Salario Integral # Bésico Total Afio
Asistente de Marketing 1 1.300.000 15.600.000
SUBTOTAL VENTAS 1 15.600.000
TOTAL NOMINA 4 93.600.000

Fuente: elaboracion propia
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En la tabla 25, podemos observar la proyeccion del presupuesto anual de némina. Inicialmente

el equipo de trabajo estad conformado por 4 trabajadores, del cual se requiere mucho cumplimiento

y en cuanto a las actividades a realizar y las solicitudes a cargo de los clientes.

Tabla 26

Presupuesto de causacion de prestaciones sociales anual.

Presupuesto de causacién anual de prestaciones sociales en pesos

TOTAL
AREA CONCEPTO ARNO

PRODUCCION CESANTIAS 3.898.440
PRIMAS 3.898.440

VACACIONES 1.946.880

INTERESES CESANTIAS 468.000

SUBTOTAL 10.211.760

ADMINISTRACION CESANTIAS 2.598.960
PRIMAS 2.598.960

VACACIONES 1.297.920

INTERESES CESANTIAS 312.000

SUBTOTAL 6.807.840

VENTAS CESANTIAS 1.299.480
PRIMAS 1.299.480

VACACIONES 648.960



INTERESES CESANTIAS 156.000

SUBTOTAL 3.403.920

TOTALES CESANTIAS 7.796.880
PRIMAS 7.796.880

VACACIONES 3.893.760

INTERESES CESANTIAS 936.000

TOTAL 20.423.520

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 27.

Presupuesto de causacién anual de aportes parafiscales

Presupuesto de causacion anual de aportes parafiscales empresa

€n pesos
AREA CONCEPTO TOTAL ANO
PRODUCCION SALUD 3.978.000
PENSIONES 5.616.000
CAJA COMPENSACION 1.872.000
SENA 936.000
ICBF 468.000
SUBTOTAL 12.870.000
ADMINISTRACION SALUD 2.652.000
PENSIONES 3.744.000
CAJA COMPENSACION 1.248.000
SENA 624.000
ICBF 312.000
SUBTOTAL 8.580.000
VENTAS SALUD 1.326.000
PENSIONES 1.872.000
CAJA COMPENSACION 624.000
SENA 312.000
ICBF 156.000

82
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SUBTOTAL 4.290.000

TOTALES SALUD 7.956.000
PENSIONES 11.232.000

CAJA COMPENSACION 3.744.000

SENA 1.872.000

ICBF 936.000

TOTAL 25.740.000

Fuente: Elaboracion propia

5.5.2. proyeccion de costos de insumos y materiales a consumir y comprar

Tabla 28.

Proyeccion de costos de insumos a comprar

Lycra de traje de bafio (algodon) 56.225.000
Forro de traje de bafio 30.222.000
Hilo (Ligerado) 3.600.000
Elastico Mercerizado 2.896.000
Copas Prehormadas 485.000
varillas Metalicas 2.451.000
Total Afo 95.879.000

Fuente: Elaboracién propia

Esta proyeccion de costo de materiales es de vital importancia para la confeccion de los vestidos
de bafio, donde los trajes de 2 piezas y enterizos son las prendas escogidas, ya que teniendo en
cuenta la encuesta realizada, es la preferencia por los clientes; por lo que la compra de la materia
prima anual de para confeccionar ambas prendas, esta por valor de $95.879.000. la compra de estos

insumos son la razén de ser de la fabricacion y comercializacion de los trajes de bafio, estos deben
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estar elaborados con materiales de alta calidad permitiendo contar con una excelente calidad y

durabilidad de la prenda en su exposicion al sol y al mar.

Tabla 29.

Proyeccion de costos de insumos a consumir

Proyeccion de costos de insumos a consumir

MATERIA PRIMA

Unidad TOTAL ANO

Lycra de traje de bafio (algodon)

Forro de traje de bafio

Hilo (Ligerado)

Elastico Mercerizado
Copas Prehormadas
Varillas Metalicas

Metro 1.302
Metro 1.260
Metro 16.701
Metro 6.249
Unidad 3.484
Unidad 3.484

Fuente: elaboracion propia

5.5.3. Proyeccion de otros costos indirectos, administrativos, de ventas y financieros

Tabla 30.

proyeccion de otros costos indirectos

Comportamiento anual gastos de administracion en pesos

SALARIOS

PRESTACIONES

APORTES

HONORARIOS
IMPUESTOS
ARRENDAMIENTOS

CONTRIBUCIONES Y
AFILIACIONES

SEGUROS
SERVICIOS PUBLICOS
OTROS SERVICIOS

2.024

31.200.000

6.807.840

8.580.000

3.600.000

2.025 2.026 2.027
33.072.000 35.056.320 37.159.699
7.216.310 7.649.289  8.108.246
9.094.800 9.640.488 10.218.917
3.816.000 4.044.960 4.287.658

2.028

37.159.699

8.108.246

10.218.917

4.287.658
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TRANSPORTES, FLETES Y

ACARREOQOS

GASTOS LEGALES - - - - -
MANTENIMIENTO Y

REPARACIONES 1.800.000 1.908.000 2.022.480 2.143.829 2.143.829

ADECUACION E
INSTALACION
GASTOS DE VIAJE - - - - -

AMORTIZACION GASTOS P. x
ANTICIPADO

DEPRECIACION 1.200000 1.200.000 1.200.000 1.200.000  1.200.000

AMORTIZACION CARGOS
DIFERIDOS (Preop) 1

CAFETERIA, CASINO,
RESTAURANTES

SERVICIOS CONTRATADOS - - - - -

OTROS GASTOS DE
ADMINISTRACION

TOTAL 53.187.841 56.307.110 59.613.537 63.118.349 63.118.349

Fuente: elaboracidn propia

Tabla 31.

Comportamiento anual de gastos de ventas en pesos

Comportamiento anual de gastos de ventas en pesos

2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

SALARIOS 15.600.000 16.536.000 17.528.160 18.579.850 18.579.850
PRESTACIONES 3.403.920 3.608.155 3.824.645 4.054.123  4.054.123
APORTES 4.290.000 4.547.400 4.820.244 5.109.459  5.109.459
ENERGIAY

ACUEDUCTO 3.600.000 3.816.000 4.044.960 4.287.658  4.287.658
TELEFONO 720.000 763.200 808.992 857.532 857.532
MANTENIMIENTO 1.800.000 1.908.000 2.022.480 2.143.829  2.143.829
REPARACIONES 0 0 0 0 0
OTROS SERVICIOS 0 0 0 0 0

HONORARIOS 0 0 0 0 0
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DEPRECIACION 0 0 0 0 0
INDUSTRIA Y

COMERCIO 3.128.040 3548218 4215283 5.007.756 5.007.756
COMISIONES 0 0 0 0 0
COMBUSTIBLES,

LUBRICANTES. TAXIS 0 0 0 0 0
OTROS GASTOS DE

VENTAS 0 0 0 0 0
TOTAL

32.542.860 34.726.973 37.264.763 40.040.205 40.040.205
Fuente: elaboracion propia

Los costos indirectos hacen parte esencial del para considerar una variedad de factores que se
relacionan directamente con la idea de negocio, de aqui se pueden establecer estrategias para su
funcionamiento. Los Gastos de venta por otra parte son un tema fundamental para el
funcionamiento y la rentabilidad de una empresa asociandolos directamente con las actividades
de la empresa que generan ingresos como todo el tema relacionado con el marketing con el
objetivo de darnos a conocer.

5.6.  Proyeccion de estados financieros
5.6.1. Proyeccion del estado de costos
Tabla 32.

Proyeccion del estado de costos

Comportamiento anual de costos de produccion en pesos

2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

SALARIOS 46.800.000 49.608.000 52.584.480 55.739.549 55.739.549
PRESTACIONES 10.211.760 10.824.466 11.473.934 12.162.370 12.162.370
APORTES 12.870.000 13.642.200 14.460.732 15.328.376 15.328.376
ARRENDAMIENTOS 0 0 0 0 0
SEGUROS 0 0 0 0 0
SERVICIOS PUBLICOS Y

GAS 3.600.000 3.816.000 4.044.960 4.287.658 4.287.658
FLETES Y ACARREOS 720.000 763.200 808.992 857.532 857.532
TOTAL 74.201.760 78.653.866 83.373.098 88.375.483 88.375.483

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 33.

Proyeccion anual de inventarios en pesos

Movimiento anual de inventarios en pesos
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2.024 2.025 2.026 2.027 2.028
MATERIAS PRIMAS
NS e 186.631.527 207.720.890 242.202.557 282.408.182 282.408.182
COSTO MANUFACTURA 75.241.760 79.693.866 84.413.098 89.415.483 89.415.483
SUBTOTAL COSTOS 261.873.287 287.414.755 326.615.655 371.823.665 371.823.665
PERIODO
+ INV. INICIAL PROCESO 0 0 0 0 0
_INV. FINAL PROCESO 0 0 0 0 0
COSTO DE PRODUCCION  261.873.287 287.414.755 326.615.655 371.823.665 371.823.665
+ INV. INICIAL
TERMINADO 0 0 0 0 0
_INV. FINAL TERMINADO 0 0 0 0 0
COSTO DE VENTAS  261.873.287 287.414.755 326.615.655 371.823.665 371.823.665
COMPRAS MATERIAS 186.631.527 207.720.890 242.202.557 282.408.182 282.408.182

PRIMAS




Fuente: Elaboracion propia

5.6.2. Proyeccion de estado de resultados

Tabla 34.

Proyeccion de estado de resultados

Estado de resultados proyectado anual en pesos
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VENTAS

COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA

- GASTOS
OPERACION

ADMINISTRACION
VENTAS

UTILIDAD
OPERACIONAL

- GASTOS
FINANCIEROS

+ INGRESOS NO
OPERACION

+ RENDIMIENTOS
INVERSION

- GASTOS NO
OPERACION

UTILIDAD ANTES
IMPTOS.

2.024 2.025
521.490.000 591.369.660

261.873.287 287.414.755

259.616.713 303.954.905

-53.187.841 -56.307.110

-32.542.860 -34.726.973

173.886.012 212.920.821

2.026
702.547.156

-326.615.655

375.931.501

-59.613.537
-37.264.763

279.053.201

2.027
834.626.021

-371.823.665

462.802.356

-63.118.349
-40.040.205

359.643.801

2.028
834.626.021

-371.823.665

462.802.356

-63.118.349
-40.040.205

359.643.801

173.886.012 212.920.821 279.053.201 359.643.801 359.643.801
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- IMPUESTO RENTA  -60.860.104 -74.522.287 -97.668.620 -125.875.331 -125.875.331
UTILIDAD NETA 113.025.908 138.398.534 181.384.580 233.768.471 233.768.471
- RESERVAS -11.302.591 -13.839.853 -18.138.458 -23.376.847 -23.376.847
UTILIDAD DEL
PERIODO 101.723.317 124.558.680 163.246.122 210.391.624 210.391.624

Fuente: elaboracidn propia

En este estado de resultados para el ejercicio fiscal del afio 2024, 2025 y 2026, muestra que la

empresa cuenta con una proyeccion para generar una utilidad neta para el primer afio de

$113.025.908, para el segundo afio de $138.3980.534 y para el tercer afio de $181.384.580. Estos

resultados nos confirman un panorama favorable en cuanto a los ingresos y gastos teniendo en

cuenta las hipétesis y tendencias actuales, teniendo en cuenta que es importante resaltar que la

proyeccion indicada en la tabla 34 se encuentra ajustada a los valores estudiados en este

proyecto, sin embargo, estas también pueden estar sujetas a cambios en el desenlace del ejercicio

fiscal generado.

5.6.3. Proyeccion de Flujo de Caja
Tabla 35.
Flujo de caja proyectado

Flujo de caja proyectado anual en pesos

INGRESOS

RECAUDOS DE
CARTERA
INGRESOS NO
OPERACIONALES

APORTES SOCIOS

2.024 2.025

520.990.900 591.302.781

23.000.000

2.026 2.027 2.028

702.440.752 834.499.613 834.626.021
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ABONOS DE
EMPLEADOS

ABONOS DE
SOCIOS

ABONOS DE
OTROS
DEUDORES

PRESTAMOS DE
SOCIOS

LIQUIDACION
INVERSIONES
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SUBTOTAL
INGRESOS

543.990.900 591.302.781

702.440.752

834.499.613

834.626.021

EGRESOS

PAGOS A
PROVEEDORES

NOMINA

APORTES
PARAFISCALES

PRESTACIONES
SOCIALES

SERVICIOS
PERSONALES Y
CONTATOS

HONORARIOS Y
COMISIONES

OTROS COSTOS
FABRICACION

OTROS GASTOS

ADMINISTRACION

OTROS GASTOS
VENTAS

GASTOS NO

OPERACIONALES
PAGO GASTOS P x

ANTICIPADO

186.452.263
86.112.000
30.459.000

7.796.880

3.960.000

4.950.000

5.610.000

207.727.053
91.278.720
27.155.700

20.891.333

4.197.600

9.335.999

5.946.600

Fuente: elaboracion propia

242.173.823
96.755.443
28.785.042

22.144.813

4.449.456

15.027.000

6.303.396

282.374.677
102.560.770
30.512.145

23.473.502

4.716.423

15.928.620

6.681.600

282.408.182
102.560.770
30.656.752

24.324.739

4.716.423

16.530.605

6.681.600



PAGO
PREOPERATIVOS

ABONO GASTOS
FINANCIEROS

AMORTIZAC.
OBLIGACION
FINANCIERAS

PAGO DE
IMPUESTOS L.V.A.

PAGO DE
IMPUESTOS
R.E.L.F.

PAGO DE
IMPUESTOS
RENTA

PAGO IMPTO
INDUSTRIAY
COMERCIO

ADQUISICION
PROP. PLANTA Y
EQUIPO

INVERSIONES

PRESTAMOS A
EMPLEADOS

PRESTAMOS A
SOCIOS

PRESTAMOS A
OTROS
DEUDORES

ABONO A
OBLIGACIONES
CON SOCIOS

DISTRIBUCION DE
UTILIDADES

2.596.200

11.200.000

60.860.104

3.476.831

74.522.287

4.101.707

97.668.620

4.872.828

91

125.875.331

5.007.756

SUBTOTAL
EGRESOS

339.136.344

430.869.940

494.262.967

568.789.184

598.762.158

SUPERAVIT
PRESUPUESTAL

204.854.556

160.432.840

208.177.785

265.710.429

235.863.864
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DISPONIBLE - 204854556 365.287.397 573.465.182  839.175.611
INICIAL
EI'EIZOLN'B'—E 204.854.556 365.287.397 573.465.182 839.175.611  1.075.039.474

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 35 se muestra el flujo de caja proyectado para el afio 2024 que asciende a
$204.854.556, en cambio para el afio 2025 es de $365.287.397 y finalmente para el afio 2024 es
de $573.465.182, demostrando asi que la empresa anticipa un saldo efectivo anual donde es
suficiente para cubrir las necesidades de liquides de la empresa, sin embargo, en cuanto a los
gastos se debe buscar una oportunidad para generar una reduccion que nos permita optimizar este
saldo y asi generar mas ingresos en la consecucion del proyecto.
5.6.4. Proyeccién de estados de situacion financiera
Tabla 36.

Proyeccion de estados de situacion financiera

Estado de situacion financiera

proyectado
2.024 2.025 2.026 2.027 2.028

ACTIVOS
Disponible 204.854.556 365.287.397 573.465.182 839.175.611 1.075.039.474
Deudores Clientes 499.100 565.979 672.384 798.792 798.792
Retenciones 0 0 0 0 0
Empleados 0 0 0 0 0
Socios 0 0 0 0 0
Otros Deudores 0 0 0 0 0
Inventario Materia Prima 0 0 0 0 0
Producto Proceso 0 0 0 0 0
Producto Terminado 0 0 0 0 0
Otros Inventarios 0 0 0 0 0
Inversiones 0 0 0 0 0
P.P. Y Terrenos 0 0 0 0 0

Equipo
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Montaje 0 0 0 0 0

Construcciones y Edificaciones 0 0 0 0 0

Maquinariay Equipo  5.200.000  5.200.000  5.200.000  5.200.000 5.200.000

Equipos Oficina  2.000.000  2.000.000  2.000.000  2.000.000 2.000.000

Equipos computacion y Comunic. 4.000.000  4.000.000  4.000.000  4.000.000 4.000.000

Equipo Médico-Cientifico 0 0 0 0 0

Flota y Equipos Transporte 0 0 0 0 0

Acueductos Plantas y Redes 0 0 0 0 0

depreciacion Acumulada -2.240.000 -4.480.000 -6.720.000 -8.960.000 -11.200.000

VALORIZACIONES 0 0 0 0 0

Diferidos Gtos. PxAnticipado 0 0 0 0 0

Cargos Diferidos 0 0 0 0 0

Intangibles 0 0 0 0 0

Otros Activos 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVOS 214.313.656 372.573.376 578.617.565 842.214.402 1.075.838.266

PASIVOS

Sobregiros 0 0 0 0 0
Obligaciones

Laborales FI 0 0 0 0 0

Proveedores 179.264 173.101 201.835 235.340 235.340

Acreedores Gastos Causados  4.089.000  9.465.181 10.033.092 10.635.077 10.490.470

Retenciones 0 0 0 0 0

Socios 0 0 0 0 0

Impuestos Iva 0 0 0 0 0

Renta 60.860.104 74.522.287 97.668.620 125.875.331 125.875.331

Industria y Comercio y Otros 532.740 604.127 717.703 852.631 852.631

Obligaciones Laborales 12.626.640 13.384.238 14.187.293 15.038.530 15.038.530
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Diferidos 0 0 0 0 0
Otros Pasivos 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS 78.287.749 98.148.935 122.808.543 152.636.910 152.492.302
PATRIMONIO
Capital 23.000.000 23.000.000 23.000.000 23.000.000 23.000.000
Reservas 11.302.591 25.142.444 43.280.902 66.657.749 90.034.596
Utilidad Acumuladas 0 101.723.317 226.281.997 389.528.120 599.919.744
Del Periodo 101.723.317 124.558.680 163.246.122 210.391.624 210.391.624
Revalorizacion 0 0 0 0 0
Superavit De Valorizaciones 0 0 0 0 0
De Capital 0 0 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO 136.025.908 274.424.442 455.809.022 689.577.493 923.345.964

TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 214.313.656 372.573.376 578.617.565

842.214.402 1.075.838.266

Fuente: Elaboracion propia

5.7. Proyeccion de indicadores financieros (liquidez, actividad, endeudamiento,

rentabilidad y punto de equilibrio)
Tabla 37.
Indicadores financieros

Indicadores financieros proyectados afio a afio

UNID

INDICE CALCULO AD 2.024 2.025 2.026
Liquidez
Activo Corriente
Razén PESO
Corriente S 2,62 3,73 4,68
Pasivo Corriente
Activo Corriente - Inventarios
Prueba PESO
Acida S 2,62 3,73 4,68
Pasivo Corriente
Capital de Activo corriente-Pasivo ($000) 127.065. 267.704. 451.329.
Trabajo Corriente 908 442 022

2.027 2.028

5,50 7,06

5,50 7,06
687.337. 923.345.
493 964



ACTIVIDAD
Periodo Cuentas por cobrar clientes
Promedio promedio
De cobro
(Recaudo) DIAS
Ventas Netas a Crédito
Periodo Inventario Materia Prima
Promedio Promedio
De consumo
de materias DIAS
primas
Costo materia prima utilizada
Periodo
promedio Inventario producto en
de proceso promedio
produccién
de DIAS
produccién
Costo de Produccién
Perlodo_ Inventario producto terminado promedio
Promedio
De
despacho DIAS
(Venta)
Costo de Ventas
Periodo Cuentas pagar proveedores promedio
promedio pagarp P
De pago DIAS
Compras Netas

Endeudamiento

Total pasivos
Endeudami Porcenta
ento je

Total Activos
(Cj:eobertura Utilidad Operacional

PESO

Intereses S

0 0 0
0 0 0
0 0 0

INVENTARIO PRODUC.
TERMINADO PROMEDIO

0 0 0

0 0 0
26,34%  21,22%  18,12%

No No No

Aplica Aplica Aplica

95

14,17%

No
Aplica



Gastos Financieros

Rentabilidad
Margen il
bruto de Utilidad Bruta
Utilidad

Ventas netas
Margen Utilidad Operacional
Operacional
De Utilidad

Ventas Netas
Margen Utilidad Neta
neto de
Utilidad

Ventas Netas
Rendimient Utilidad Operacional
o del
Activo

Activo Total
Rendimient Utilidad Neta
o del
Patrimonio

Patrimonio

Porcenta
je

Porcenta
je

Porcenta
je

Porcenta
je

Porcenta
je

49,78%

33,34%

21,67%

81,14%

83,09%

51,40%

36,00%

23,40%

57,15%

50,43%

53,51%

39,72%

25,82%

48,23%

39,79%

55,45%

43,09%

28,01%

42,70%

33,90%

96

55,45%

43,09%

28,01%

33,43%

25,32%

Fuente: Elaboracion propia

En este indicador financiero, se evidencia que, por cada peso del pasivo corriente, se dispone

de los 2,62 pesos para cubrir los activos corrientes. Asi también, el indicador muestra que la

utilidad neta representa el 21.67%. Por otra parte, en el tema de los inventarios, estos no

presentan rotacion alguna, ya que Arcoiris confecciona sus prendas por pedido y al ser

personalizados es un inventario que se encuentra en constante rotacion.

5.8. Indicadores de evaluacion (tasa interna de retorno, valor presente neto, relacion

beneficio costo)



Tabla 38.

Indicadores de evaluacion

Evaluacion econémica del proyecto
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Inversion

Inicial
Utilidad Neta Del Periodo
En Pesos Corrientes
Utilidad Neta Del Periodo
En Pesos Constantes

(+) Depreciaciones del
periodo

(+) Amortizaciones
diferidos del periodo

Total, generacion interna

(+) Gastos financieros del
periodo

Flujo de Caja bruto

(-) Valoracion del capital
de trabajo neto (KTNO)

(-) Incremento en
propiedad planta y equipo

Flujo de caja libre Después

de Beneficio Tributario
(Empresa)

(-) Gastos Financieros del
Periodo

(-) Abonos a Capital

Factor de
crecimiento
anual

FLUJOS GENERADOS AL FINAL DE LOS ANOS

2.024
113.025.90
8

2.240.000

2.240.001

2.240.001

78.108.484

-11.200.000

69.148.485

2.025
138.398.53
4

2.240.000

2.240.000

2.240.000

19.794.307

22.034.307

2.026
181.384.58
0

2.240.000

2.240.000

2.240.000

24.553.205

26.793.205

2.027
233.768.47
1

2.240.000

2.240.000

2.240.000

29.701.958

31.941.958

2.028
233.768.47
1

2.240.000

2.240.000

2.240.000

-144.607

2.095.393



estimado
después del
periodo
proyectado

VALOR DE CONTINUIDAD

Flujo de Caja

Libre -
(Inversionista 23.000.000
)

Tasa Interna

(0)
de Retorno 73,14%

Tasa de

[
Oportunidad 9,00%

Valor

Presente 127.131.906
Ingresos

Valor
Presente 104.131.906
Neto

Relacion
Beneficio / 3,53
Costo

69.148.485 22.034.307 26.793.205 31.941.958

ANUAL

ANUAL

PESOS &)

PESOS  ($)

VECES

98

2.095.393

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo en cuenta la Tabla 38 se evidencia que la relacién Costo/Beneficio, de 3.53, el cual,

es un indicador positivo e interesante, ya que presenta un alto beneficio siendo rentable este

proyecto.

Por lo anterior se puede deducir que, al invertir en este proyecto y la TIR resulta ser de

73.14% anual se espera obtener un rendimiento anual del 73.14%. sobre la inversion, lo que nos

confirma que se puede invertir en el proyecto y que a lo largo del tiempo resulta muy rentable,

Siendo que la VPN es positiva como en este caso por un monto de $104.131.906, se confirma
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que este proyecto se encuentra generando ganancias después de considerar el costo del capital
utilizado para financiarlo, siendo una sefial favorable para el proyecto lo que quiere decir que
tiene potencial de aumentar su valor a lo largo del tiempo.
6.  Analisis de Riesgos.

6.1. Identificacion y evaluacion de riesgos

Al formalizar la empresa Arcoiris, asi como en cualquier otro negocio, este conlleva varios
riesgos que deben identificarse y evaluarse con mucha precaucion, observando los siguientes
puntos importantes:
Riesgos de mercado: esto se debe a que puede presentarse cambios en las tendencias de la moda
y en las preferencias del consumidor donde pueden afectar la demanda de vestidos de bafio en el
mercado objetivo.
Competencia: La industria de la moda puede ser altamente competitiva, es por esto por lo que
este factor de riesgo aumenta y se evidencia en mayor cantidad, la presencia de competidores
establecidos y la entrada de nuevos competidores que afectarian la participacion de mercado y
los margenes de ganancia.
Gestion de inventario: La gestion ineficiente del inventario puede llevar a costos adicionales y
pérdida de oportunidades de venta. Por ejemplo, tener demasiado inventario no vendido al final
de la temporada puede resultar en pérdidas.
Ciclos de produccién y suministro: puede llevar a presentarse problemas en la cadena de
suministro, como retrasos en la produccion o problemas con los proveedores, lo que puede

afectar la disponibilidad de productos y la capacidad de cumplir con la demanda del mercado.
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Riesgos financieros: puede presentar dificultades para obtener financiamiento, ocasionando
sobrecostos en la produccidn, fluctuaciones en las tasas de cambio y cambios en las tasas de
interés, lo que puede llegar afectar la estabilidad econdmica de la empresa.

Riesgos operativos: se debe manejar un alto nivel de calidad y satisfaccion del producto, para

asi evitar problemas en la produccion, calidad insatisfactoria del producto, errores logisticos y

problemas de gestion pueden afectar la eficiencia operativa y la reputacion de la empresa.

Riesgos legales y regulatorios: al empezar nuevo afio 2024, se ha evidenciado varios cambios

en las regulaciones gubernamentales, problemas de propiedad intelectual, litigios relacionados

con la marca o incumplimientos de normativas laborales pueden generar problemas legales
significativos.

. Marketing y posicionamiento de marca: La falta de una estrategia de marketing
efectiva o la incapacidad para construir una marca sélida pueden afectar la visibilidad y
aceptacion de los productos en el mercado.

. Riesgos tecnoldgicos: la dependencia de tecnologias especificas y la falta de adaptacion a
las tendencias digitales pueden limitar la capacidad de la empresa para alcanzar a su
audiencia objetivo.

. Impacto ambiental y sostenibilidad: La creciente conciencia ambiental puede afectar la
percepcion del consumidor sobre productos que no son sostenibles. La empresa puede
enfrentar desafios si no considera practicas comerciales respetuosas con el medio
ambiente.

6.2.Estrategias para afrontar y minimizar el impacto de los riesgos:

A continuacion, se relacionan las estrategias que se han implementado para afrontar y

minimizar el impacto de los riesgos, lo cual es esencial para el éxito de cualquier organizacion.
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Aqui hay algunas estrategias generales que se tomaron en consideracion para gestionar los
riesgos de manera efectiva:

. Realizar evaluaciones de riesgos periodicas para identificar posibles amenazas y
oportunidades generales en el mercado.

. Fomentar la comunicacion abierta para que los miembros del equipo puedan
informar sobre riesgos potenciales que identifiquen en la puesta en marcha.

. Desarrollar planes de contingencia y de respuesta para los riesgos identificados en
los puntos anteriores.

. Implementar medidas preventivas para reducir la probabilidad de ocurrencia de
riesgos en los puntos anteriores.

. Diversificar los recursos y actividades para reducir la dependencia de un solo
proveedor, cliente o mercado.

. Realizar alianzas estratégicas con los proveedores de material prima e insumos, al
igual que se debe contar con un solo proveedor.

. Para restarle participacion a la competencia, debemos contar con un plan de
innovacion que demuestre estrategias mas alla de un estilo Unico en cada prenda, si
no caracterizarnos en que esta sea el molde perfecto para los clientes y que se ajuste
a las necesidades fisicas de cada cliente; esto con el objetivo de cumplir las
exigencias de los compradores, ya que siempre buscan algo nuevo, disefios con un
valor agregado y que sean resueltas sus sugerencias.

. -Involucra a todas las partes interesadas, incluidos empleados, clientes, proveedores

y reguladores, en la identificacion y gestion de riesgos.
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. -Realizar revisiones periodicas de las estrategias de gestion de riesgos
implementadas, con el fin de asegurarse de gque estas sigan siendo relevantes,
tomando como ejemplo las experiencias pasadas y ajustando los enfoques de la
empresa a los objetivos planteados.

7. Plan de accion para la puesta en marcha.

Se presenta un cronograma de actividades de inicio de las actividades de la empresa:
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Tabla 4.

Cronograma de Actividades

ACTIVIDADES

202 8p 0ZIe
¥20¢ °p [MaV
20z 9p oAeN
¥¢0¢ 9p olung
¥20¢ ap olne

202 9ap 01s0by
¥20¢ 9p aiquiendss
¥7¢0¢ 3p 31gqnN1O
¥720¢ 9p 81qWIBINON

Reunion con los interesados para generar propuestas de iniciacion de la
actividad comercial

Disefar una estrategia de trabajo que este enfocada con el cumplimiento de
los objetivos de la empresa y la alianza

Reunir al grupo de trabajo para presentar los diferentes disefios, confirmando
aprobacién de nuevas ideas

Investigacion de tendencias de lineas de moda, definiendo una tematica y

estilo

Escoger la linea de disefio que se realizara para la coleccién inicial

analisis del mercado, identificando al pablico objetivo u la competencia
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Desarrollo de prototipos y moldes para las prendas a coleccionar

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5.Cronograma de Actividades

Marz Abri May Juni Julio Agos Sr::g?: Octub lr\lnobvrls
ACTIVIDADES ode Ilde ode ode de tode de re de de
2024 2024 2024 2024 2024 2024 2024 2024 2024

Aprobacion de los productos a producir y comercializar
Adquisicién de muebles, enseres y equipos

Realizar la busqueda y seleccion de proveedores de
telas y accesorios

Implementacion de procesos de control de calidad para
cada una de las prendas a confeccionar

Establecimiento de acuerdos logisticos para transporte
y almacenamiento, domicilio y gestion de inventario.

Creacidn de un logotipo y elementos visuales de la
marca, desarrollando un mensaje de marca coherente y
que se quede en la mente del consumidor

Creacion de un sitio web y perfiles en redes sociales,
con un desarrollo de contenido amplio profesional
Disefio de empaques de productos, impresion y
aplicacion de etiquetas

Determinacion de precios, estableciendo también los
canales de distribucion

Inicio de la produccion de la linea de vestidos de bafio.
Fuente: Elaboracion propia
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8. Resumen Ejecutivo
8.1. Naturaleza del proyecto.

El Objetivo fundamental que me ha llevado a crear este proyecto es presentar la propuesta
para la creacién y puesta en marcha de la Vestidos de Bafio; con el fin de comercializarla a nivel
local y en su primer afio e ir incursionando en otros mercados como el nacional e internacional
con una nueva propuesta. Es igualmente uno de los propositos, presentar la viabilidad financiera
creando un esquema de sostenibilidad en el mercado, siendo competitivos y contribuyendo a la
economia del sector.

El sector de la confeccion y mas en este tipo de prendas como vestidos de bafio, tiene un gran
auge en el mercado a nivel mundial, porque se relaciona directamente con cada una de las
estrategias comerciales implementadas para su confeccion, distribucion y comercializacion.

8.2. El Mercado.

El interés de los clientes en especial las mujeres, por los vestidos de bafio es imparable, en la
actualidad este tipo de prendas tienen un sello personal, que le aporta a cada una un toque
diferenciador y autentico, en la actualidad este tipo de prenda no solo han sido las preferidas por
el género femenino, si no también hace parte de cada momento que puede disfrutarse en familia
en ambientes libres y de vacaciones, siendo tendencia en un grupo familiar, de amigas,
comparieros etc., el uso de esta dé conjuntos personalizados y que contengan disefios originales,
modernizando cada prenda e incitando a otras personas a incentivar el interés en la innovacién en
este tipo de prendas.

Por lo anterior es importante la creacidn de una buena estrategia de mercadeo puede generar
una llamativa oportunidad para que las personas puedan considerar ser los propios creadores del

disefio de sus prendas de Bafio.
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De acuerdo con los estudios, se espera que el tamafio del mercado de trajes de bafio para
mujeres crezca de USD 8.94 mil millones en 2023 a USD 10.28 mil millones para 2028, a una
tasa compuesta anual de 2.84% durante el periodo de prondstico (2023-2028) (Mordor, 2021).

Hoy en dia, la tendencia del uso de trajes de bafio ha evolucionado, pues los consumidores
optan por nuevos estilos y disefios novedosos, ya que este sector es reconocido como uno de los
negocios mas rentables al contar con un buen inventario y servicios y productos innovadores. Se
puede proponer como un producto de inversion, ya que este tipo de producto ya sea de una pieza,
bikinis entre otros, siempre tendran como caracteristicas el valor agregado como estampados
Ilamativos y cortes convenientes a cada ocasion, este mercado se encuentra impulsado ain mas
el crecimiento de la industria textil y ademas, las altas actividades promocionales y las campafias
de los fabricantes para aumentar su imagen de cada una de sus marcas conlleva a un avance
comercial importante.

Por otra parte, este tipo de prendas tiene una alta participacion en el mercado digital, aun mas
han generado un aumento de las compras en linea siendo este comercio muy popular y de alta
participacion.

8.3. Sistema de Produccion

La confeccion de trajes de bafio se encuentra determinada por elaborar cada prenda, segun la
solicitud del consumidos, siendo lo méas importante determinar cada disefio, este debe ser con
prendas elasticas, preferiblemente en algodén muy dirigido al cliente, lo que permite mediante la
creacion garantizar una total complicidad y aprobacion del cliente con cada detalle como valor
agregado al producto. Creacidén y modelacién, se garantice una total complicidad y aprobacion
del cliente con cada disefio, esto generando un valor agregado al producto.

La confeccion de cada traje de bafio se desarrolla teniendo en cuenta el siguiente proceso:
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. Disefio personalizado a solicitud del cliente

. Se realiza una revision, recomendaciones y aprobacion del disefio por parte del
cliente

. Esquema y modelacion del disefio.

. Inicio de compra y organizacion de los materiales necesarios para el disefio

. Toma de medidas para cada disefio

. Corte de la pieza/molde para cada disefio

. Recorte y ensamblaje de las pizzas

. Confeccidn de cada pieza

. Acabados y detalles

. Planchado y pruebas finales

. Presentar al cliente final

. Teniendo en cuenta la cantidad de productos a confeccionar, asi mismo se tendra

una programacion especial para las 2 personas encargadas del disefio y recorte de
cada prenda de bafio, estas personas deben producir la cantidad de trajes
propuestos con el fin de alcanzar las metas indicadas en este estudio.
8.4.0rganizacién
Al plantear esta propuesta de trabajo Vestidos de Bafio Arcoiris, quiere establecer una
ejecucién inicial con impacto importante en el mercado; ya que no se requiere mucho personal,
pero si es necesario contar con Modistas y Disefiadores con experiencia y el compromiso de
producir la cantidad de prendas necesarias para la promocion y venta de acuerdo con lo indicado

por los clientes.
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Con un bosquejo que va dirigido a la administracion de marketing, produccion, asesoria legal
y contable al igual que la comunicacidn asertiva y clima organizacional acorde a un buen
relacionamiento con el cliente interno y externo, pueden garantizar la toma de las mejores
decisiones y el posterior pero no lejano crecimiento de esta.
Mision

La mision de Vestidos de Bafio Arcoiris es ofrecer prendas Unicas y disefios exclusivos,
hechas con una idea cultural que pueda representar el estilo y cultura de los clientes, ideales para
mujeres, hombre y grupos familiares, que quieran marcar la diferencia en su forma de verse y
compartir sus mejores momentos.
Vision

Para mediados del afio 2024 registrar la empresa de manera formal ofreciendo vestidos de
bafio de excelente calidad y con disefios exclusivos.

Para el 2026 proyectar un margen de ventas, generando una utilidad en el que recupere la
inversion inicial.
8.5. Contabilidad y Finanzas

En este punto ya se ha realizado el andlisis del previo del mercado objetivo para este

proyecto, donde con este resultado se realiza el estudio pertinente de para validar la viabilidad
financiera, también se ha evaluado la posicién de la empresa en el mercado.

Vestidos de bafio Arcoiris sostiene un equilibrio financiero segln los datos que se proyectan a
mediano plazo. También se ha realizado una profunda investigacion financiera; el cual sirve

como apoyo ante los datos expuestos en este trabajo.
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Por otra parte, es importante resaltar la inversion inicial que se requiere para iniciar este
proyecto es por un suma que asciende a $23.580.000 la cual se discrimina de la siguiente
manera:

Planta y Equipo: Se requieren $11.200.000 para adquirir la maquinaria, equipos de oficina 'y
enseres necesarios para desempefiar la labor correspondiente a la confeccidn de los vestidos de
bafio.

Plan de Marketing: se realizard una inversion inicial de $6.280.000, para la promocion de la
marca en redes sociales, lo cual es indispensable para promocionar la marca identificando los
segmentos del mercado donde es importante contar con todas las caracteristicas especiales, para
analizar los resaltados anteriores y generar estrategias de mercado eficientes.

Materia prima inicial: se requieren $6,100,000 para ser invertidos en materia prima para
empezar a confeccionar los primeros disefios personalizados.
8.6. Plan de trabajo

Se espera que en un promedio de 4 mes a partir de Junio de 2024, se pueda culminar este plan
de negocio con el objetivo de formalizar la empresa y poner en ejecucion cada una de las
estrategias planteadas en este trabajo.

Este trabajo fue realizado desde la idea inicial de formalizar esta idea de negocio, creando una
propuesta para su ejecucién, elaborando un plan de mercadeo, un esquema total de produccion y
e infraestructura, disefiando un modelo de negocio, su marco legal y con todo este analisis se ha
definido un que este es un negocio productivo, donde se espera que solo en el primer afio, genere
ingresos de $521.490.000, que nos pueda respaldar con una rentabilidad econémica importante
asegurando esta propuesta como una oportunidad de negocio s6lida, que describe claramente la

naturaleza del negocio, y como esta pueda marcar una diferencia en el mercado.
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