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RESUMEN EJECUTIVO

“LILIA BENJUMEA” es una empresa especializada en la confeccién de ropas para
damas y caballeros de la ciudad de Valledupar, que ofrece productos y servicios
de excelente calidad y atencion personalizada a sus clientes. A pesar de los
beneficios que la marca ofrece y de encontrarse en el mercado desde el afio 1993,
el posicionamiento en la ciudad es muy bajo. Esta situacién motivo la realizacion
del presente plan de negocios, con el cual se busca crear una estrategia de
comunicacion efectiva que lleve a la marca a su reconocimiento y posicionamiento
en la ciudad.

El objetivo es buscar la diferenciacion de la marca sobresaliendo entre los
competidores y comprendiendo las necesidades de los clientes para poder dar
valor agregado a estas, exaltando la imagen de la marca, disefios y servicio al
cliente que se ofrecen. Por esta razon, hubo la necesidad de renovar la marca
para que sea de facil reconocimiento, Unica y con identidad. Apoyando este
cambio es necesario combinarlo con actividades en medios ATL y BTL, servicio,
ambientacion punto de venta, relaciones publicas y el material POP utilizado.

Para llevar a cabo esta estrategia, se realizé el relanzamiento de la marca “LILIA
BENJUMEA” a través del lanzamiento de la coleccion “Vuelo de Mariposas”, el dia
28 de octubre de 2.010 en el Auditorio Miguel Vicente Arroyo de la Universidad
Popular del Cesar, teniendo como invitados a clientes, clientes potenciales,
directivos e invitados especiales.

La empresa ha realizado una inversion inicial que le permite un nivel de
produccion hasta el afio 2.012, para poder seguir aumentado la produccién se
requiere una nueva inversion en el afio 2.013. La rentabilidad de la propuesta se
ve reflejada en el valor presente neto (VPN) de $ 62.627.423, con una tasa
oportunidad esperada por el inversionista del 30%. La rentabilidad real de la
propuesta, expresada en la Tasa Interna de Retorno (TIR), es de 42,78%, superior
a la tasa de oportunidad esperada por el inversionista.
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INTRODUCCION

Toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve, precisa
elaborar una estrategia de mercadeo. Este debe reunir una serie de requisitos
para ser eficaz y exige de sus responsables una aproximacion realista con la
situacion de la empresa; que su elaboracion sea detallada y completa; debe incluir
y desarrollar todos los objetivos; debe ser practico y asequible para todo el
personal; de periodicidad determinada, con sus correspondientes mejoras y
compartido con todo el personal de la empresa.

El concepto de mercadeo que se describira a continuacion es el relanzamiento y
posicionamiento de la marca “LILIA BENJUMEA” ubicado en la ciudad de
Valledupar. Las prendas de vestir de la marca estdn dirigidas a clientes
interesados en acceder a prendas de vestir exclusivas, elegantes, formales e
informales; y al servicio de asesorias en moda y disefios acorde a las
especificaciones solicitadas y ocasion, haciendo a esta empresa la mejor opcion.

La idea surge de la necesidad que esta empresa de la ciudad tiene de
proyectarse y darse a conocer. Aprovechando la carencia que existe de tiendas de
confecciones con productos exclusivos y que brinden asesoria personalizada, ya
gue estas solo se dedican a comercializar y por lo general los productos no son
exclusivos, lo que obliga a los clientes a buscar mejores opciones donde encontrar
asesoramiento y exclusividad para satisfacer sus necesidades referentes a moda.

La aplicacion de esta propuesta impulsa a la empresa a acercarse mucho mas al
éxito, la estrategia tiene como objetivo la diferenciacién, sobresalir entre los
competidores estudiando y comprendiendo las necesidades de los clientes para
brindarles lo que necesiten, por este motivo se optd por el relanzamiento de la
marca dandole una imagen nueva y fresca, proponiendo una nueva forma de
vestir donde lo que realmente importa es la exclusividad, calidad y servicio.

Los temas tratados en este plan de mercadeo abarcan desde los aspectos
generales de la empresa; descripcion del objeto de la propuesta, los puntos
fuertes y ventajas competitivas que hacen que la idea de negocio pueda tener
éxito. Seguidamente se realiza el estudio e investigacion de mercado para
determinar las necesidades insatisfechas, situaciones a futuro del mercado,
analisis de los principales competidores con sus puntos fuertes y debilidades,
planteamiento del plan de Marketing, planteamiento del plan organizacional y de
recursos humanos, aspectos legales y de la sociedad del nuevo negocio y


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-marketing/plan-marketing.shtml
http://ads.us.e-planning.net/ei/3/29e9/cfa010f10016a577?rnd=0.03375087600600685&pb=be3cff0f5c324d6c&fi=099a163203c2c5ad
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/fuper/fuper.shtml

finalmente se realiza el estudio de factibilidad técnica, econémica y de inversion de
la propuesta.

Por ultimo, se concluye con los puntos fuertes del plan, las recomendaciones que
se hacen a lo largo del trabajo y un resumen ejecutivo que facilmente orientara al
lector sobre la idea de mercadeo, sus fortalezas y las factibilidades previstas.



PROPUESTA DE RELANZAMIENTO Y POSICIONAMIENTO DE LA MARCA
“LILIA BENJUMEA” EN LA CIUDAD DE VALLEDUPAR

1. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA

1.1 Consideraciones Generales

“‘LILIA BENJUMEA” es una empresa dedicada a la fabricacion de ropa formal e
informal para dama principalmente. También se confeccionan camisas Yy
guayaberas para hombre.

“LILIA BENJUMEA” ofrece calidad y variedad a sus clientes, estando siempre al
corriente de las ultimas tendencias de la moda, entregando un producto que tiene
las siguientes caracteristicas:

v' Variedad de telas, hilos, cierres, botones y colores.

v’ Se fabrica cada conjunto de acuerdo con las indicaciones y gustos del cliente.

v' Disefios exclusivos y atencién personalizada.

v" Se busca dar un servicio para la satisfaccién personal de los clientes.

Representante Legal

La representacion legal de “LILIA BENJUMEA” esta a cargo del Administrador
General, quién puede delegarla de conformidad con las normas legales vigentes.
El cargo de Administrador General es ejercido por el sefior Argemiro Mogotocoro
Gonzalez.

Objeto de la Empresa

El objeto principal de la sociedad sera realizar las siguientes actividades:
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v' Confeccion de prendas formales e informales para dama y, camisas y
guayaberas para caballero.

v Transformar su propia marca, caracterizandose por la innovacién en sus
disefios y aprovechando la estructura, la logistica y la experiencia con la que
cuenta.

v' Comercializacion y venta directa de las prendas de vestir para dama y
caballero.

1.2 Resefia Historica

“LILIA BENJUMEA” fue fundada en el afio 1993, por la disefiadora Lilia Maria
Benjumea Diaz, como una empresa familiar donde se trabajaba de forma
tradicional e informal. En sus primeros afios inicié operaciones con maguinas
simples y con un personal compuesto por la disefiadora y dos operarias.

Para el afio 1997, se aument6 el nimero del personal y los equipos necesarios
para la fabricacién de las prendas, mejorando la calidad del producto y los tiempos
de produccion de la empresa.

Actualmente, la empresa ha crecido tecnolégicamente con la implementacion de
equipos industriales: maquinas planas industriales, fileteadoras industriales y
maquinas bordadoras computarizadas; los nuevos equipos han permitido
aumentar la produccién conservando los estdndares de calidad. Se ha mantenido
el servicio personalizado a los clientes, adicionando asesorias al momento de la
seleccion de un disefo.

La empresa recibié un premio por parte de la Gobernacién del Departamento del
Cesar, al participar en una muestra microempresarial que se realiz6 en la
Biblioteca Departamental, donde “LILIA BENJUMEA” se destaco en el ambito de
las confecciones, este reconocimiento se encuentra en el Anexo A.
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- Mision

Somos una empresa especializada en la confeccion de ropas para damas y
caballeros de la ciudad de Valledupar, comprometida con ofrecer los mejores
productos y servicios, brindandoles excelente calidad y atencion personalizada a
nuestros clientes con el fin de proporcionarles a ellos comodidad y seguridad en
todas las ocasiones que usen nuestros productos y servicios.

- Vision

En el 2013 seremos una empresa lider en nuestro sector, presentdndonos como
la mejor alternativa del mercado por la calidad y excelencia de nuestros productos
y servicios, mediante la implementacion de estrategias comerciales que nos lleven
a mejorar las relaciones con nuestros clientes, permitiéndonos ser reconocidos por
las facilidades, comodidades y atencion que brindaremos, todo esto derivado de
una constante innovacion y en ser la mejor opcion para la comunidad.

- Politica de la Empresa

La marca ofrecera los mejores productos y servicios con excelente calidad y
atencién para asegurar su permanencia en el mercado y aumentar la satisfaccion
de sus clientes.

- Valores Corporativos

“LILIA BENJUMEA” cree y promueve los siguientes valores:

v' Respeto: Buscamos constantemente mantener la armonia en la relacion con
comparieros de trabajo, clientes y proveedores.

v' Honestidad: Somos integros para recibir a cambio la confianza de los
clientes.

v’ Compromiso: Tenemos el compromiso de cumplir las actividades dirigidas a
nuestros clientes con calidad y oportunidad.
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v' Responsabilidad: Cumplimos de manera oportuna y precisa con las
actividades dirigidas a los clientes en la forma y tiempo acordado.

v' Constancia: Garantizamos nuestra presencia en los horarios establecidos
para que nuestros clientes tengan la seguridad de que contaran con nuestros
servicios.

v' Servicio: Promovemos el trabajo con animo positivo, de esta manera cumplir
con el compromiso de servicio que refuerza la confianza de nuestros clientes.
1.2.1 Objetivos De La Empresa

Objetivo General

Mejorar el posicionamiento y reconocimiento de la marca en la ciudad de
Valledupar, a través de la implementacion de una estrategia de comunicacién que
le permita a la empresa optimizar las relaciones con sus clientes garantizandoles
mejores productos y servicios.

Objetivos Especificos

v" Mantener los estandares de calidad de los productos y servicios mediante la
utilizacion de las mejores materias primas, equipos y personal calificado.

v' Sostener excelentes relaciones con los clientes externos e internos para lograr
una interaccion mutuamente beneficiosa.

v' Tener conocimiento de las uUltimas tendencias de la moda, intereses, gustos y
expectativas de los clientes para poder adecuar los productos y servicios de
acuerdo con estas especificaciones.

v' Diseflar una estrategia de comunicacién que permita a la marca mejorar su
posicionamiento y reconocimiento en la ciudad de Valledupar, logrando de
esta forma mejorar las ventas y la participacion de mercado.
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v' Organizar eventos donde se muestren los disefios de la marca y se mejore la
interaccion con los clientes.
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2. ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS

Debido a que “LILIA BENJUMEA” es una empresa ya constituida en el mercado,
es necesario conocer las razones por las cuales sus clientes han seguido
adquiriendo sus productos y servicios, convirtiéndose en clientes fieles, para de
esta forma poder direccionar la empresa hacia los factores relevantes que han
creado la fidelizacion, mejorarlos, cambiarlos o eliminar aquellos factores que no
son importantes para los clientes y que solo generan gastos para la empresa.
Asimismo, es importante conocer las preferencias, gustos, expectativas y habitos
de compra de los clientes potenciales para poder realizar acciones que los
atraigan a adquirir los productos y servicios de “LILIA BENJUMEA”.

Por esta razon, se decidi6 realizar dos tipos de encuestas para lograr conocer
plenamente a los consumidores: encuesta clientes y encuesta clientes potenciales.

Metodologia: Encuesta.

Tipo: Entrevista personal mediante cuestionario estructurado y cerrado.

Objetivo General De La Investigacion: Disefiar una estrategia de comunicacion
que le permita a la marca “LILIA BENJUMEA” mejorar su posicionamiento y
reconocimiento en el sector de confecciones de la ciudad de Valledupar,
optimizando las relaciones con los clientes.

Objetivos Especificos De La Investigacion:

v" Realizar estudio de mercado en la ciudad de Valledupar donde se determinen
las preferencias y expectativas de los clientes y clientes potenciales, las
ventajas y desventajas de la empresa en el mercado, el grado de aceptacion y
satisfaccion que tiene la marca “LILIA BENJUMEA”.

v' Analizar los motivos que pueden tener las personas para adquirir los disefios
de “LILIA BENJUMEA”.

v Identificar la competencia directa e indirecta y analizar el impacto de sus
acciones sobre la empresa “LILIA BENJUMEA”.
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v' Disefiar la estrategia de comunicacion que debe seguir la empresa “LILIA
BENJUMEA”, para lograr mejorar sus ventas y la participacion en el mercado.

v' Organizar un evento en el que se muestren la marca y disefios de la empresa
“LILIA BENJUMEA”.

2.1 Resultados De La Investigacion

2.1.1 Clientes Fidelizados

Dirigida a: Mujeres habitantes de la cabecera municipal de Valledupar clientes de
la marca “LILIA BENJUMEA”.

Universo y Ambito: Mujeres habitantes de la cabecera municipal de Valledupar
de actividad econémica y a partir de los 15 afios de edad.

Muestra Total: 77 personas.

Error Muestral: 10%

Nivel De Confianza: 90%

Informacioén General Recolectada:

Los resultados obtenidos en las encuestas de los clientes potenciales, formato
incluido en el Anexo B, fueron los siguientes:
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Grafico 1. Primer Contacto con la Marca

Primer Contacto con la Marca Lilia
Benjumea
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Fuente: Los Autores

El analisis de la grafica 1 nos indica que el primer contacto hecho por la totalidad
de los clientes fidelizados de “LILIA BENJUMEA” ha sido a través de referencias
de otros clientes, esto demuestra que la empresa no cuenta con una estrategia de
comunicacién en medios que le permita posicionarse mas efectivamente y al
mismo tiempo atraer nuevos clientes, la estrategia utilizada es el voz a voz.

Grafico 2. Permanencia o Tiempo con la Marca

Permanencia

66.23%

70.00%
60.00%
50.00%
2000%
30.00%
2000% " 2.60%
1000% |~ -

0.00% <~
Menos de 6 Menosde un Entre unoy tres Mas de tres

meses ano anos anos

24.68%

Fuente: Los Autores

El tiempo de permanencia de la mayoria de clientes de “LILIA BENJUMEA” es de
mas de tres aflos con un 66.23%, demostrando el alto grado de satisfaccion que
se tiene con los productos, ya que se han mantenido con la marca entre un rango
de 4y 12 afos. Seguido por un 24,68% para los clientes con una permanencia de
entre uno y tres afos.
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Gréfico 3. Frecuencia de Compra Marca

Frecuencia de Compra
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Fuente: Los Autores

El 53,25% de los clientes de “LILIA BENJUMEA” tienen una frecuencia de compra
mensual, lo que indica que mantiene un contacto constante con la marca y sus
productos. Es importante anotar que el 40,26% de los clientes tiene frecuencias de
compras diferentes.

Grafico 4. Otras Frecuencia de Compra Marca
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Fuente: Los Autores

Como se puede apreciar en la gréafica 4, entre las otras frecuencias de compra de
los clientes de “LILIA BENJUMEA” el 15,58% adquiere los productos
ocasionalmente, el 11,69% trimestralmente y el 10, 39% semestralmente. Estas
otras frecuencias de compra indican que se debe mejorar los medios para
mantener un contacto mas frecuente con los clientes.
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Gréfico 5. Cantidad de Compra Marca

Cantidad de Compra
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Fuente: Los Autores

Al momento de realizar sus compras la mayoria de los clientes adquiere dos y
cuatro prendas, representado con un 38,96% y un 23,38% respectivamente,
seguido por aquellas el 15,58% de las mujeres que compran tres prendas y el
12,99% que adquieren mas de cuatro prendas.

Grafico 6. Usos Productos Marca

Usos de los Productos de la Marca
Lilia Benjumea
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Fuente: Los Autores

Los usos que los clientes de “LILIA BENJUMEA” le dan a los productos es
principalmente por motivos de trabajo con un 32,47%, para uso normal con un
27,27% y en ocasiones especiales un 11,69%. Un 28,57% de las encuestadas
realizan combinaciones de los anteriormente mencionados: ocasiones especiales
y trabajo, ocasiones especiales y normalmente, y todos los usos. Estas formas de
uso de los productos transmiten la seguridad y confianza que nuestros clientes
sienten por la marca “LILIA BENJUMEA”.
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Grafico 7. Satisfaccion General Marca

Satisfaccion General con Lilia Benjumea
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Fuente: Los Autores

La satisfaccion general de los clientes con la marca “LILIA BENJUMEA” se ve
reflejada en el alto grado de aceptacion de los disefios y calidad en la elaboracion
de las prendas de vestir con 94,81%.

Gréafico 8. Satisfaccién Precio Marca

Satisfaccion Precio
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Fuente: Los Autores

La satisfaccion que tienen las encuestadas con respecto al precio es de 5 puntos
de 1 a5 con un 72,73%, seguido por 4 puntos con un 25,97%, donde solamente
un 1,30% le dio al precio una puntuacion de 3, esto demuestra que los clientes
consideran justos los precios en relacion con la calidad del producto.
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Grafico 9. Satisfaccion Precio Marca
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Los clientes de “LILIA BENJUMEA” se encuentran satisfechos con los productos
gue adquieren en la empresa, teniendo la percepcién de excelente calidad.

Fuente: Los Autores

Gréafico 10. Satisfacciéon Servicio Marca
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El grafico 10 nos muestra el alto grado de satisfaccién de los clientes por la

Fuente: Los Autores

excelencia del servicio recibido en “LILIA BENJUMEA”.
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Grafico 11. Satisfaccion Disefo Marca
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Fuente: Los Autores

La satisfaccion con los disefios de “LILIA BENJUMEA” se convierte en una
fortaleza para los productos, ya que la mayoria de las encuestadas la calificaron
con 5 puntos, 98,70%, y solamente el 1,30% califico con 2 puntos.

Grafico 12. Satisfaccion Exclusividad Marca

Satisfaccion Exclusividad del Producto
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Fuente: Los Autores

Los clientes sienten que estan usando las prendas de vestir exclusivas al comprar
la marca “LILIA BENJUMEA”, esto se ve demostrado en que todos los
encuestados calificaron con 5 puntos a la marca.
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Grafico 13. Satisfaccion Variedad Marca
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Fuente: Los Autores

La variedad en disefios se convierte en otro factor de excelente satisfaccion para
los clientes.

Gréfico 14. Comparacion “LILIA BENJUMEA” vs Otras Emp. Confecciones

Comparacion de Lilia Benjumea contra
otras Empresas de Confecciones
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Fuente: Los Autores

La conjugacion de las variables vistas anteriormente coloca a “LILIA BENJUMEA”
frente a la competencia con una alta diferencia de favorabilidad, ya que es
considerada por sus clientes como una opcién mucho mejor con un 87,01% y algo
mejor con un 12,99%.
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Grafico 15. Reconocimiento Marca

Reconocimiento de la Marca Lilia
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Fuente: Los Autores

Los clientes reconocen plenamente la imagen que identifica los disefios de “LILIA
BENJUMEA?”, la cual se encuentra siempre ubicada en forma de marquilla en los
productos. Sin embargo, un factor a mejorar es que la marca debe ser ubicada y
utilizada para mejorar el reconocimiento no solo por parte de los clientes sino de
los habitantes de la ciudad de Valledupar, a través de una estrategia clara de
comunicacion.

Gréfico 16. Agrado Marca

Agrado Marca Lilia Benjumea
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Fuente: Los Autores

En concordancia con lo mencionado anteriormente, las encuestadas expresan su
agrado hacia la marca que se esta utilizando actualmente en “LILIA BENJUMEA”,
por lo que consideran que no es necesario realizarle ningin cambio. Esto lleva a
concluir que si se desea realizar una variacién en la imagen de la marca, este no
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debe ser muy drastico para no causar rechazo por parte de los clientes y una
pérdida de la identidad de la marca.

Grafico 17. Referenciacion de la Marca

Referenciacion de la Marca Lilia
Benjumea
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Fuente: Los Autores

Segun el resultado mostrado en la grafica 17, el 100% de las encuestadas
recomendaria 0 ha recomendado a “LILIA BENJUMEA”, este comportamiento
confirma la satisfaccién y confianza que genera la marca en sus clientes.

Informacion Cruzada Recolectada:

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta realizada a los clientes
potenciales se puede analizar que:

‘Grafico 18. Primer Contacto vs Permanencia

Primer Contacto - Referenciacion vs
Permanencia
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Fuente: Los Autores
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El primer contacto de los clientes de “LILIA BENJUMEA” es la referenciacion,
donde el 66% de las encuestadas han permanecido con la marca por mas de tres
afos, el 25% entre uno y tres afios, indicando el grado de fidelidad que han

mantenido los clientes.

Gréfico 19. Perm. Mayor 3 Afios vs Frecuencia de Compra

Permanencia - Mas de tres aifos vs
Frecuencia de Compra
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Fuente: Los Autores

Para los clientes con mas de tres aflos de permanencia con la marca “LILIA
BENJUMEA”, 66,23% de las encuestadas, el 85% de estas tiene una frecuencia
de compra mensual, el 11% quincenal y el 4% semanal, esto sefiala que se
mantiene un contacto constante con estos clientes.

Gréfico 20. Perm. Entre 1y 3 Afos vs Frecuencia de Compra

Permanencia - Entre uno y tres anos vs
Frecuencia de Compra
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Fuente: Los Autores
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Los clientes con una permanencia de entre uno y tres afos tienen frecuencia de
compra mensual, lo que indica que se encuentran en un periodo de fidelizacion
por lo que se deben realizar actividades para mantener o aumentar el contacto
gue se tiene con estos clientes.

Gréfico 21. Perm. Menor 1 Afo vs Frecuencia de Compra

Permanencia - Menos de un afio vs
Frecuencia de Compra
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Fuente: Los Autores

Los clientes permanencia de menos de un afo, 6,49% de las encuestadas, tienen
frecuencia de compra mensual, esto significa que el contacto con la marca es
constante.

Grafico 22. Perm. Menor 6 Meses vs Frecuencia de Compra

Permanencia - Menos de 6 meses vs
Frecuencia de Compra

M Semanal
M Quincenal

H Mensual

Fuente: Los Autores
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La permanencia de menos de 6 meses, 2,60% de las encuestadas, muestra un
equilibrio en los porcentajes referentes a quincenal y mensual.

Gréfico 23. Frec. Compra Mensual vs Cantidad Compra

Frecuencia de Compra - Mensual vs
Cantidad de Compra
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Fuente: Los Autores

De los clientes que visitan con frecuencia mensual, quienes representan el 53,25%
de las encuestadas, el 45% compra dos prendas, el 24% cuatro, el 23% tres y el
8% una. Estos resultados muestran que el flujo de pedidos en la empresa es alto
mensualmente.

Gréfico 24. Frec. Compra Quincenal vs Cantidad Compra

Frecuencia de Compra - Quincenal vs
Cantidad de Compra
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Fuente: Los Autores

Los clientes con frecuencia quincenales, que representan el 5,19% de las
encuestadas, compran en su mayoria dos prendas de vestir con un 75%, mientras
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que el otro 25% compra tres. Nuevamente con el grafico 25 se ve reflejado el alto
flujo de pedidos con el que cuenta la empresa.

Gréfico 25. Frec. Compra Semanal vs Cantidad Compra

Frecuencia de Compra - Semanal vs
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Fuente: Los Autores

Los clientes que visitan con frecuencia semanal, representados por un 1,30% de
las encuestadas, compran tres prendas de vestir. Confirmando el alto flujo de
pedidos con el que cuenta la empresa.

Grafico 26. Cant. Compra Cuatro vs Uso
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Fuente: Los Autores

De los clientes que compran cuatro prendas de vestir, el 67% usan las prendas
normalmente, y el 33% para el trabajo.
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Gréfico 27. Cant. Compra Tres vs Uso

Cantidad de Compra - Tres Unids vs
Uso Producto
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Fuente: Los Autores

De los clientes que compran tres prendas de vestir, el 50% usan las prendas para
el trabajo, el 33% normalmente y el 17% las usan para ocasiones especiales.

Grafico 28. Cant. Compra Dos vs Uso

Cantidad de Compra - Dos Unids vs Uso
Producto
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Fuente: Los Autores

Los clientes que compran dos prendas de vestir, el 48% usan las prendas para el
trabajo, el 30% normalmente y el 22% las usan para ocasiones especiales.
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Gréfico 29. Cant. Compra Uno vs Uso

Cantidad de Compra - Una Unid vs Uso
Producto

B Ocasiones Especiales
® Trabajo

m Normalmente

Fuente: Los Autores

Los clientes que compran una prenda de vestir, el 43% las usan para ocasiones
especiales, el 29% para el trabajo y el 28% para uso normal.

2.1.2 Clientes Potenciales

Dirigida A: Mujeres habitantes de la cabecera municipal de Valledupar.

Universo Y Ambito: Mujeres habitantes de la cabecera municipal de Valledupar
de actividad econdmica y a partir de los 15 afios de edad.

Muestra Total: 272 personas.

Error Muestral: 5%

Nivel De Confianza: 90%

Informacién General Recolectada:

Los resultados obtenidos en las encuestas de los clientes potenciales, formato
incluido en el Anexo C, fueron los siguientes:
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Gréfico 30. Lugar de Compra de Prendas de Vestir
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Fuente: Los Autores

El 46,69% de las mujeres de Valledupar compran en almacenes de cadena,
siendo este el lugar de preferencia para la compra de prendas de vestir. Mientras
que el 22,06% de las mujeres hacen sus compras en tiendas especializadas, el
20,22% de ellas en boutigues y con un menor porcentaje las empresas de
confecciones con el 10,29% de las mujeres. Sin embargo, el 0,74% de las
encuestadas adquiere sus prendas de vestir en otras ciudades del pais como
Bogota y en ciudades del extranjero como Miami.

Grafico 31. Razén de Compra de Prendas de Vestir
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Fuente: Los Autores

Al momento de realizar la compra de una prenda de vestir, 64,34% de las mujeres
le dan mayor importancia a la calidad del producto, seguido por el disefio con un
16,91% como segundo elemento importante para las mujeres. Mientras que el
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servicio, exclusividad, comodidad y precio son factores menos importantes en este
caso.

Gréfico 32. Frecuencia de Compra

Frecuencia de Compra
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Fuente: Los Autores

El analisis de la gréfica 32 indica que la frecuencia de compra mensual es la
preferia por mujeres con un 42,28%, seguido por las personas que prefieren hacer
sus compras trimestralmente con un 28,31% y semestralmente con un 15,81%.

Gréfico 33. Cantidad de Compra

Cantidad de Compra
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Fuente: Los Autores

Al momento de realizar sus compras la mayoria de las mujeres encuestadas
adquiere tres y dos vestidos, representado con un 37,13% y un 36,76%
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respectivamente. Siendo estos los porcentajes mas relevantes a la hora de indicar
la cantidad de compras que realizan las mujeres. El 4,01% de las encuestadas
adquiere entre 5y 10 prendas de vestir en cada compra.

Grafico 34. Inversion en la Compra
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Fuente: Los Autores

Al observar la grafica 34 se puede observar que existen diversos conceptos
acerca de la importancia del costo en el proceso de decisibn de compra en
prendas de vestir. La mayor inversidon en compra se encuentra entre los rangos
$100.000 - $200.000 con un 39,34%, seguido por compras entre $50.000 -
$100.000 con un 24,26% y con un 23,53% en compras entre $200.000 y
$300.000.

Grafico 35. Confeccion de Prendas de Vestir a Gusto y Medida
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Fuente: Los Autores
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A pesar que la mayoria de las mujeres compra sus prendas de vestir en
almacenes de cadena, es importante notar que el 76,10% de las encuestadas
prefieren que sus prendas de vestir sean confeccionadas a su gusto y medida, es
decir, que sus prendas de vestir sean adecuadas a sus necesidades y su
complexion fisica. Solo un 23,90% de las encuestadas no desean que sus prendas
sean confeccionadas a su gusto y medida.

Gréfico 36. Importancia Asesoria de un Experto
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Fuente: Los Autores

Es relevante conocer cual es la importancia que tiene la asesoria de un experto al
momento de comprar prendas de vestir para las mujeres, ya que este es un valor
agregado que ofrece “LILIA BENJUMEA”. Se puede observar que para el 58,46%
de las encuestadas es importante, mientras que el 41,54% de las encuestadas no
demostré interés en este servicio como un factor relevante en su decision de
compra.

Gréfico 37. Reconocimiento de los Disefiadores de Moda en Valledupar
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Fuente: Los Autores
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La mayoria de mujeres que viven en la ciudad de Valledupar no conocen los
disefiadores de moda que residen en esta, representado por un 62,13%. Lo que
muestra que solo el 37,87% de las mujeres conocen disefiadores en esta ciudad.

Gréafico 38. Reconocimiento Marca “LILIA BENJUMEA”
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Fuente: Los Autores

El 88,24% de las mujeres encuestadas, no conocen la marca “LILIA BENJUMEA”,
solo el 11,76% de ellas reconocen esta marca.

Grafico 39. Disposicion a Recibir Informacion sobre Marca
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Fuente: Los Autores

La mayoria de las encuestadas estan dispuestas a recibir informacién sobre la
marca “LILIA BENJUMEA” con un 69,85%. Mientras que el 30,15% de los
encuestados no esté dispuesto a recibir informacién de dicha marca.
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Informacion Cruzada Recolectada:

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta realizada a los clientes
potenciales se puede analizar que:

v Almacenes de Cadena:

Gréfico 40. Razon de Compra en Almacenes de Cadena

Razon de Compra en Almacenes de
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Fuente: Los Autores

La razon por la cual las mujeres de la ciudad de Valledupar compran sus prendas
de vestir en almacenes de cadena es principalmente por la calidad del producto
con un 74%, mientras que el precio, servicio, disefio, exclusividad y comodidad
son factores menos relevantes a la hora de realizar la compra.

Gréfico 41. Frecuencia de Compra en Almacenes de Cadena
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Fuente: Los Autores
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La frecuencia de compra de las mujeres de Valledupar en almacenes de cadena
es mayormente mensual con un 37%, trimestralmente con un 32% vy
semestralmente con 17%.

Gréfico 42. Cantidad de Compra en Almacenes de Cadena
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Fuente: Los Autores

El 44% de las mujeres que frecuentan almacenes de cadena compran tres
prendas de vestir, el 35% de ellas llevan dos prendas y el 16% con cuatro prendas
de vestir.

Grafico 43. Inversion en la Compra en Almacenes de Cadena
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Fuente: Los Autores

En almacenes de cadena, el 42% de las mujeres invierten entre $100.001-
$200.000 en prendas de vestir, el 28% entre $50.000-$100.000 y el 21% de ellas
invierten entre $200.001-$300.000.
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v Empresas de Confecciones:

Gréfico 44. Razén de Compra en Empresas de Confecciones

Razon de Compra en Empresa de
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Fuente: Los Autores

Las mujeres que prefieren hacer sus compras de prendas de vestir en empresas
de confecciones lo hacen principalmente por la calidad del producto con un 39%,
mientras que el disefio tiene 25% de importancia, seguido por el precio con un
14%.

Gréfico 45. Frecuencia de Compra en Empresas de Confecciones
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Fuente: Los Autores

Las compras realizadas en las empresas de confecciones tienen una frecuencia
trimestral, 36%, mayoritariamente, seguido por 29% que realizan sus compras
mensualmente y un 21% semestralmente.
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Gréfico 46. Cantidad de Compra en Empresas de Confecciones
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Fuente: Los Autores

El andlisis de la grafica 46 indica que el 37% de las mujeres que hacen sus
compras en empresas de confecciones llevan dos prendas de vestir, el 30% de
ellas llevan tres y el 22% una prenda en cada una de sus compras.

Gréfico 47. Inversion en la Compra en Empresas de Confecciones
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Fuente: Los Autores

El 46% de las mujeres que hacen compras de prendas de vestir en las empresas
de confecciones, invierten el entre $50.000-$100.000; el 29% de ellas invierten
entre $100.001-$200.000 y el 21% en compras entre $200.001-$300.000.
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v' Tiendas Especializadas:

Gréfico 48. Razén de Compra en Tiendas Especializadas
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Fuente: Los Autores

El 63% de las mujeres que hacen sus compras en tiendas especializadas
coinciden en decir que lo hacen por la calidad del producto que adquieren, seguido
por el disefio con un 22%.

Gréfico 49. Frecuencia de Compra en Tiendas Especializadas
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Fuente: Los Autores

El 51% de las mujeres que realizan sus compras en tiendas especializadas lo
hacen mensualmente, mientras que el 28% trimestralmente.
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Gréfico 50. Cantidad de Compra en Tiendas Especializadas
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Fuente: Los Autores

Al momento de comprar en tiendas especializadas, el 41% las mujeres llevan dos
prendas de vestir, el 36% de ellas llevan tres prendas y el 20% con cuatro
prendas.

Gréfico 51. Inversion en la Compra en Tiendas Especializadas
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Fuente: Los Autores

En tiendas especializadas la inversion que hacen las mujeres al momento de
comprar prendas de vestir es entre $100.001-$200.000 con un 44%, seguido por
un 25% entre $200.001-$300.000.
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v' Boutiques:

Gréfico 52. Razén de Compra en Boutiques
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Fuente: Los Autores

Se puede observar que calidad del producto es un también factor importante a la
hora de comprar prendas de vestir en Boutiques con un 56%, seguido por el
disefio (20%) y la exclusividad (13%).

Grafico 53. Frecuencia de Compra en Boutiques
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Fuente: Los Autores

En las boutiques, el 53% de las mujeres hacen sus compras mensualmente,
seguido por el 16% por aquellas que lo hacen trimestralmente.
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Grafico 54. Cantidad de Compra en Boutiques
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Fuente: Los Autores

El 44% de las mujeres que compran ropa de vestir en boutiques llevan dos
prendas en cada compra, el 35% de ellas llevan tres prendas y el 17% cuatro

prendas.

Gréfico 55. Inversidon en la Compra en Boutiques
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En la inversién que realizan las mujeres al hacer compras en boutiques, el 35%
invierte entre $100.001-$200.000, el 29% invierte entre $200.001-$300.000 y el
16% entre $50.000-$100.000.

o1



2.2 Producto

Prendas de vestir para dama y caballero de la marca “LILIA BENJUMEA”. Los
productos se caracterizan por su gran variedad, ropa formal e informal, el disefio
de estos es realizado segun especificaciones solicitadas por el cliente o creados
por la disefiadora de la marca.

De acuerdo con esto, el portafolio de productos para damas incluye: vestidos de
novias y para toda ocasion, uniformes para empresas, jeans, blusas camiseras,
blusas, faldas, pantalones, todo segun lo desee el cliente. Para caballeros se
fabrican guayaberas y camisas.

2.3 Factores Claves de Exito

Los factores claves de éxito son los elementos que han permitido a “LILIA
BENJUMEA” alcanzar los objetivos que se ha trazado y que la distingan de la
competencia, haciéndola Unica. También son los determinantes de qué tan bueno
o malo puede resultar este negocio en el largo plazo, ya que a través de estos es
posible evaluar las competencias reales del negocio.

Para identificar los factores claves de éxito en “LILIA BENJUMEA” se analizé de
adentro hacia fuera el negocio, esto implica comprender cdmo se comporta el
mercado en el que opera la empresa y cuales son las fuerzas que la mueven,
determinando cudles son los procesos y caracteristicas que distinguen su
producto y/o servicio y cuéles debe dominar a plenitud para crear la ventaja
competitiva. Entre ellos se encontraron:

v' Calidad del producto: mantener un buen producto es fundamental para
poder sustentar el servicio que se brinda, pues sin un producto de excelente
calidad no existira reconocimiento por parte de los clientes. Por esta razén, la
materia prima siempre debe ser de la mejor calidad para que el producto final
tenga lo que busca cada cliente, logrando de esta forma reconocimiento.

v' Calidad del servicio — Orientacion al Cliente: los empleados de la empresa
deben recibir formacién enfocada al cliente, ya que la satisfaccion de estos es
prioridad para la marca. Los empleados no solo deben ofrecer servicio sino
gue deben conseguir que cada cliente tenga una experiencia Unica y especial.
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En “LILIA BENJUMEA” se tiene en cuenta los gustos y preferencias de cada
cliente para poder orientarlos en los disefos.

Creatividad y exclusividad en los disefios: una buena interpretacion de lo
gue desea el cliente es clave para satisfacerlo plenamente. Muchas veces el
cliente no explica con claridad lo que quiere o necesita pero gracias a la
creatividad y exclusividad de “LILIA BENJUMEA” se descubre lo que el cliente
desea. Siendo este un factor importante y diferenciador en el negocio.

Puntualidad en la entrega del producto: Distinguirse de la competencia en
el cumplimiento en el tiempo de entrega aplica para cualquier producto o
servicio. La rapidez en la entrega del producto es un factor determinante,
rebasar en esto a la competencia tiene un valor definitivo. “LILIA BENJUMEA”
cuenta con buenos estdndares en tiempos de entrega, por esta razén el
mantenimiento de este valor agregado es fundamental, debido a que la
percepcion que queda en el cliente cuando existe impuntualidad es transmitida
por ellos, anulando de esta forma la posibilidad de recomendacion.

Satisfaccion cliente interno: no es posible lograr la satisfaccion total de los
clientes si el personal de la empresa no lo esta, por esto la aplicacion de
politicas de recursos humanos bien enfocadas podran lograr un mejor servicio
y una reduccion de los indices de rotacion de empleados.

2.4 Mercado Potencial

El mercado potencial se enfocara inicialmente en el perimetro urbano del
Municipio de Valledupar, orientado principalmente hacia mujeres de 15 afios en
adelante interesadas en mantener una imagen elegante, fresca, joven y con estilo
con la capacidad adquisitiva para adquirir los productos. Como valor agregado se
cuenta con una linea masculina en camisas y guayaberas.

La empresa ya cuenta con un numero limitado de clientes en otras ciudades del
pais, esto puede ser utilizado como plataforma para ingresar en nuevos mercados
con la creacién de puntos de ventas o busqueda de distribuidores.

El producto esta destinado mas que todo a consumidores individuales, ya que sus
caracteristicas son muy variables siendo determinadas por los deseos del cliente.
Sin embargo, el producto puede ser adaptado para clientes institucionales,
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posibilitando la creacion de una linea oriente a este mercado, aprovechando que
“LILIA BENJUMEA” cuenta con experiencia en este segmento por contratos que
se han realizado con algunas instituciones.

2.5 Situacioén Posible a Futuro

La empresa debe proyectarse hacia tres lineas de negocios: Confeccion,
Confeccién a todo costo y Tallaje. La confeccion y confeccion a todo costo
corresponden a las lineas normales que maneja la empresa, que es el encargo de
prendas de vestir por parte de los clientes, con especificaciones dadas por ellos;
la diferencia entre las dos lineas radica en que en la segunda la empresa aporta
todos los materiales para la fabricacion del producto, mientras que en la
confeccion el cliente proporciona la tela. La linea de tallaje, como su nombre lo
indica se refiere a la fabricaciébn de prendas de vestir por tallas, esta forma de
produccion debe ser aplicada por la empresa para poder responder al incremento
de la demanda al ser aplicado la presente propuesta.

Para poder atender el incremento de demanda es recomendable la utilizacion de
empresas satélites para la fabricacion de los productos por tallas, estas deben
garantizar los estandares de calidad requeridos por la empresa.

La participacion en eventos de moda como Plataforma K y Colombia Moda,
pueden ser el impulso que necesita la marca para hacerse conocer en otras
ciudades del pais y de esta forma abrir la oportunidad de crear puntos de ventas
en aquellas ciudades donde el estilo de ropa, el clima, la cultura y las expectativas
de los clientes sean similares a las del entorno en el que la empresa se ha
consolidado.

Al lograr la consolidaciéon de la marca, se debe considerar la posibilidad de
incursionar en mercados internacionales, realizando exportaciones de los
productos a otros paises aprovechando la cercania con zonas portuarias.
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3. ANALISIS DOFA

La situacion actual de “LILIA BENJUMEA” puede verse reflejada en la matriz
DOFA que se encuentra en el Anexo D, los resultados a nivel general nos
muestran que la empresa cuenta con un producto que satisface a sus clientes, sin
embargo, es necesario que se realicen cambios en la promocion, atencion y
producciéon para lograr un mayor crecimiento, rentabilidad, posicionamiento de
mercado y reconocimiento entre los clientes.

El sector de las confecciones presenta oportunidades que deben ser
aprovechadas, la diversidad de eventos que se estan realizando en torno a este
sector es el principal motivador para el crecimiento y desarrollo del mismo,
eventos como Colombia Moda y Plataforma K representan caminos a tomar para
llevar una marca al reconocimiento, esto sobretodo motivado por el constante
cambio de los gustos y expectativas de los clientes, quienes se han hecho mucho
mas demandantes gracias al contacto permanente que tienen con marcas
mundiales, las importaciones de estos productos al pais y la informacion que el
internet les ofrece; el reconocimiento que han logrado muchas marcas del sector
les ha permitido exportar sus productos a otros paises, mostrandole al mundo el
talento de los disefiadores colombianos.

En la ciudad de Valledupar el desarrollo del sector esta tomando impulso, pero
aun se encuentran limitantes que se manifiestan principalmente en la falta de
insumos para la produccion y el bajo nivel de conocimiento del personal que
trabaja en las diferentes empresas del sector. A pesar de esto, existen
oportunidades de capacitacién en la ciudad ofrecidas por instituciones como la
Camara de Comercio de Valledupar, el SENA y ACOPI.

Un factor importante a destacar es el crecimiento de la poblacién generado por el
aumento de la actividad minera del departamento, que ha traido consigo nuevos
clientes para el sector asi como un aumento en la competencia entre las empresas
del sector, que en su busqueda por atraer a los clientes hacen mucho mas
dinamico el mercado. Sin embargo, este crecimiento en la poblacion también ha
generado un aumento en el contrabando de productos de confeccion, que estan
siendo vendidos de manera informal por personas que no son productivas en el
sector de las confecciones.

“LILIA BENJUMEA” ha sabido responder ante la situacion del sector gracias a las
fortalezas con las que cuenta y que le han permitido obtener cierto
reconocimiento. La calidad del producto y servicio, creatividad, exclusividad y
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puntualidad en la entrega de los disefios son los factores bandera de la marca
logrando una afinidad con los clientes, es decir, que se cuenta con un ndmero
significativo de clientes recurrentes en la ciudad de Valledupar y en un menor
porcentaje en otras ciudades de Colombia. La ubicacion de la empresa tiene
ventajas a nivel de costos en los servicios publicos y en que se encuentra en una
zona central de la ciudad, es importante destacar que el local es propio, lo que
permite disponer del mismo con mayor facilidad.

Las relaciones con entidades financieras es muy buena lo que permite que se
pueda acceder a créditos facilmente, sin embargo, por las altas tasas de intereses
limita el nimero de créditos a los que se puede acceder a pesar de la necesidad
de recursos financieros que tiene la empresa. Asi mismo, se tiene buenas
relaciones con proveedores de materias primas en otras ciudades de Colombia,
principalmente en Barranquilla, permitiendo de esta forma obtener insumos que no
estan en la ciudad de Valledupar.

A pesar de las fortalezas con las que cuenta “LILIA BENJUMEA” existen limitantes
que son generadas por la situacion actual del sector de confecciones, como la
falta de personal capacitado que ha generado que no se tenga operarias
suficientes en el proceso de produccion de la empresa; a esto debe sumarsele la
adquisicidon de tecnologia para estos procesos. Algo en lo que se ha fallado para
dar a conocer la marca “LILIA BENJUMEA” es que no se cuenta con una
estrategia de comunicacién definida que permita tener una promocion y publicidad.

De acuerdo con la situacién encontrada, “LILIA BENJUMEA” puede implementar
estrategias que le permitan contrarrestar o minimizar los efectos negativos y
aprovechar y maximizar las fortalezas con las que cuenta, estas estrategias
podrian ser:

v' Tercerizar la produccién a empresas satélites que garanticen la calidad del
producto al ser confeccionado. Es necesario mantener una supervision
constante sobre estas empresas para asegurar que se estén cumpliendo con
los requisitos de calidad exigidos.

v' Conseguir nuevos proveedores en otras ciudades del pais, es un factor
prioritario para que la empresa disponga de una mejor variedad de materias
primas y, pueda mantener sus estandares de calidad y produccion. Asimismo,
se debe mantener buenas con los proveedores actuales.
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Desarrollo de una estrategia de comunicaciéon bien definida que permita que a
los clientes diferenciar con facilidad a “LILIA BENJUMEA” de la competencia
en la ciudad de Valledupar.

Participacion en eventos de moda que permitan a los clientes fieles y
potenciales conocer y relacionarse con la marca y productos.

Apertura de puntos de ventas propios en ciudades del pais donde los estilos
de disefios sean afines con los de la marca, esto se analizard segun los
resultados obtenidos en eventos de moda en que se participe.

Utilizar medios gratuitos de comunicacion como el internet, valiéndose de la
publicacién de un sitio web y participaciébn en redes sociales, para poder
interactuar con los clientes y promocionar los productos.

Brindarle al cliente un mejor ambiente en el punto de venta, haciendo que se
sienta cémodo e identificado con la marca “LILIA° BENJUMEA”.
Adicionalmente, se afiadira personal con experiencia en atencién al cliente y
tendencias de moda para brindar asesoria a los clientes.

Consolidada la marca en el mercado local, los productos pueden ser
adaptados para ingresar en mercados internacionales a través de
exportaciones a paises como Estados Unidos, aprovechando los beneficios
gue se obtengan si es firmado el Tratado de Libre Comercio (TLC) con este
pais.
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4. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA?!

El negocio de las confecciones es complejo y cambiante. Sin embargo, en la
ciudad de Valledupar, el sector industrial / manufacturero representa solamente el
12% de las actividades econdmicas. Esto debido a que las personas consideran
gue la mejor entrada de dinero es ejerciendo sus actividades dentro del sector
comercial, este pensamiento se debe a que ven ms salidas de sus inventarios, lo
gue provoca que el publico en general se vea mas atraido por este sector que
representa un 50% de las actividades economicas de la ciudad. Una situacion
parecida le ocurre al sector de los servicios, con un 38%, por su alto grado de
transformacion y crecimiento.

Gréfico 56. Distribucién Sectorial Ciudad de Valledupar
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Dentro del sector de industria / manufactura de la ciudad de Valledupar, la
actividad mas representativa es el de confecciones con un 33%, como lo muestra
la grafica 57, seguido con un 26% por la parte metalmecénica.

! Fuente: Camara de Comercio Valledupar Censo Industrial y Comercial 2009
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Grafico 57. Distribucion Sector Industrial en la Ciudad de Valledupar?
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Para el sector comercial, la venta de viveres y abarrotes es la actividad dominante
con un 59%, seguido por otras actividades como el internet, heladerias, venta de
productos naturales, billares y variedades con un 26%.

Gréfico 58. Distribucién Sector Industrial en la Ciudad de Valledupar
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Si se comparan las actividades desarrolladas en el sector comercial e industrial /
manufacturero es posible apreciar que las confecciones tienen un porcentaje
representativo en contraste con el 9% de la venta de ropa y calzado, que seria su
competencia, esto representa una fortaleza porque le da la oportunidad al sector
de las confecciones de expandirse hacia mercados menos competitivos, logrando
fortalecer aumentar su participacion en los sectores econémicos, asi como de las
actividades ejecutadas por la actividad de confecciones.

? Fuente: Camara de Comercio Valledupar Censo Industrial y Comercial 2009
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En cuanto al posicionamiento de mercado que tienen los disefiadores de moda de
la ciudad de Valledupar, segun los resultados obtenidos en la encuesta realizada
a los clientes potenciales incluida en el Anexo C, se aprecia que este es muy
bajo. Esto se ve representado en que el 62,13% de los encuestados no tiene
conocimiento acerca de los disefiadores de moda de la ciudad.

Grafico 59. Posicionamiento de Mercado Disefadores
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A pesar de lo anterior, esto constituye una ventaja para la empresa ya que va a
incursionar en un mercado que ofrece grandes probabilidades de crecimiento,
debido a la falta de la implementacion de una estrategia de comunicacién por
parte de la competencia. Sin embargo, algunos de los disefiadores cuentan con
cierto reconocimiento entre los encuestados: Dario Valencia con un 13,24%,
Mildred Molina con 5,15%, José Cuello con 4,41% y un 10,66% que representan
el resto de disefiadores que no se encuentran muy posesionados en el mercado.
Algo interesante es que varios de los encuestados, 4,04%, saben que existen
disefiadores en la ciudad pero no conocen los nombres de alguno de ellos.

La posicién de mercado de “LILIA BENJUMEA” se encuentra al mismo nivel que
el resto de los disefiadores de la ciudad de Valledupar, para cambiar esta
situacion es necesario que se cree e implemente una estrategia de comunicacion
bien definida y enfocada para lograr posicionarse en el mercado.

Las caracteristicas de los principales competidores de “LILIA BENJUMEA” son:
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Dario Valencia

Diseflador cesarense especializado en la confeccion de prendas de vestir
femeninas y masculinas, los accesorios también hacen parte de su portafolio de
productos; el estilo de los disefios es vanguardista y con las Ultimas tendencias de
la moda ya que la poblacién objetivo esta enfocada en adultos jovenes.

Dario Valencia hace conocer sus productos a través de colecciones de moda, las
cuales son un conjunto de prendas creadas por un disefiador con una coherencia
interna en términos de estilo y destinada a una temporada del afio en concreto®.
Estos lanzamientos son efectuados a través de eventos de moda organizados por
él o como invitado; la promocion de sus productos también es realizada con
exhibiciones en el punto de venta.

El disefiador dispone de su propia boutique que estd ubicada en el centro de la
ciudad, en la carrera 9 No. 13C — 60. El punto de venta cuenta con exhibidores
para los productos y asesores encargados de la atencién al cliente. Estos ultimos
se encargan de ayudar y asesorar al cliente en su proceso de decision de
compra, su trato es amable y respetuoso.

Los productos de la marca son percibidos por los consumidores como exclusivos,
factor reflejado en el precio de las prendas vendidas. Para enfatizar en este
punto, el disefiador patrocina diferentes personalidades regionales
suministrandoles sus disefios para actividades laborales y presentaciones
sociales, como es el caso de los presentadores del Noticiero Regional
TVValledupar y la actriz Norida Rodriguez; esto indica que son utilizados los
grupos de referencia para influenciar el comportamiento del consumidor.

Redes sociales, como Sonico* y Facebook®, son utilizadas por el disefiador para
promocionar sus productos y relacionarse con sus clientes, a través de un dialogo
cercano y personalizado; asi como mostrar los resultados obtenidos en los
diferentes eventos en los que se participe. Sin embargo, la marca no cuenta con
su propio sitio web, que es un instrumento importante ya que permite una
construccion e interaccion mas dinamica entre la marca y los consumidores,
ademas pude ser usado como un medio para la venta del producto rapida y
efectivamente.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Colecci%C3%B3n_(moda)
* http://www.sonico.com/u/17160250/Dario_Valencia
% http://www.facebook.com/group.php?gid=28430828574#!/group.php?qid=28430828574&v=info
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Mildred Molina

Disefiadora cesarense especializada en prendas de vestir femeninas, sus disefios
se inclinan hacia una tendencia barroca, por la atencién que se le dan a los
detalles y acabados en las prendas. El precio de los productos es alto, debido a
gue son considerados exclusivos en la ciudad.

La boutique se encuentra ubicada en el centro de la ciudad, en la carrera 9 No. 13
— 03. El punto de venta cuenta con exhibidores para los productos y asesores
encargados de la atencion al cliente, ayudandolos y asesorandolos en su proceso
de decision de compra, el trato es amable y respetuoso. Sin embargo, se ha
cambiado de localizacion varias veces el punto de venta, y a pesar de que se ha
mantenido en el mismo sector esto puede generar confusion en los
consumidores.

La estrategia de comunicacién se encuentra enfocada en la exhibicion de los
productos el punto de venta, principalmente, y la participacion de eventos
relacionados con la moda. La marca no cuenta con sitio web propio y no participa
en ninguna red social, esto limita la interaccion con los clientes que cada vez
utilizan el internet como un medio de comunicacion y compra de productos.

José Cuello

Disefiador cesarence de prendas de vestir y accesorios masculinos, su estilo es
vanguardista y de acuerdo a las tendencias de la moda. El mercado objetivo esta
dirigido a hombres jévenes y adultos.

Utiliza el lanzamiento de colecciones de moda para promocionar sus productos,
participacion en eventos de moda y sociales, exhibiciones en el punto de venta y
grupos de referencia a través del patrocinio y asesoramiento de personalidades
regionales como Kvrass, José Dario Orozco, Javier Matta, Fabian Corrales, Churo
Diaz, Los K Morales, Rey Hinojosa y Orlando Lifian, entre otros.

El punto de venta se encuentra localizado en el centro de la ciudad en la carrera 9
No. 13A — 50, cuenta con exhibidores y asesores que se encargan de orientar y
ayudar a los clientes en la compra de sus productos.

62



Tiene presencia en redes sociales a través de Facebook®, utilizado para
promocionar sus productos, mostrando imagenes de los eventos en los que se
participe, y mantener contacto con sus clientes, a través de un dialogo cercano y
personalizado. Sin embargo, la marca no cuenta con su propio sitio web, que es
un instrumento importante ya que permite una construccion e interaccion mas
dinamica entre la marca y los consumidores, ademas pude ser usado como un
medio para la venta del producto rapida y efectivamente.

® http://www.facebook.com/group.php?gid=38188827791
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5. PLAN DE MARKETING

En el plan de mercadeo de la empresa se debe tener en cuenta ciertos factores
importantes que hacen parte del proceso de comercializacién, como son:

La oportunidad que tienen los clientes de acceder a prendas de vestir exclusivas,
elegantes, formales e informales; el servicio de asesorias en moda y disefios
acorde a las especificaciones solicitadas y a la ocasion, hacen a “LILIA
BENJUMEA” la mejor opcion, diferenciandola de la compra prendas de vestir en
tiendas o almacenes de cadena donde los clientes no reciben ninguna asesoria
personalizada que los ayuden a elegir lo mas apropiado para satisfacer sus
necesidades.

Los precios de “LILIA BENJUMEA” se ajustan a la realidad socioecon6mica y
necesidades de sus clientes y posibles clientes. Esta es una de las fortalezas mas
importantes de la empresa debido a que les da la posibilidad a sus clientes de
adquirir productos de excelente calidad, sumado el valor agregado de la asesoria
a precios justos.

Los productos/servicios de “LILIA BENJUMEA” son comercializados en un solo
punto venta a los clientes finales, que comprende el taller de confecciones y es
donde se da la atencion al cliente, facilitando la prestacién del servicio de
asesoria.

La comunicacion con los clientes potenciales de “LILIA BENJUMEA” se hara de
manera continua haciendo presencia en los eventos a través de publicidad, se
realizaran desfiles de moda, donde seran presentadas las colecciones mas
recientes de la marca.

“‘LILIA BENJUMEA” opté por el relanzamiento y posicionamiento de la marca
dandole una imagen fresca, joven y con estilo, mostrandole al cliente una forma
diferente de verse pero con la misma autenticidad. Se busca ser percibido como
una alternativa nueva, que los disefios de la marca “LILIA BENJUMEA” sean un
llamado al consumidor para que se atreva a vestir de forma diferente, una mezcla
de elegancia, frescura y juventud.
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5.1 Estrategia

La diferenciacion debe ser la estrategia a utilizar en LILIA BENJUMEA, porque se
busca sobresalir entre los competidores estudiando y comprendiendo las
necesidades de los clientes para poder dar valor agregado a estas, exaltando la
imagen de la marca, disefios y servicio al cliente que se ofrecen.

La marca contribuye a la finalidad especifica de la publicidad, que es proponer y
promover una nueva forma de vestir, donde lo mas importante es la exclusividad,
calidad y servicio.

Como estrategia se opté por el relanzamiento y posicionamiento de la marca
“LILIA BENJUMEA” dandole una imagen elegante, fresca, joven, con estilo,
buscando mostrar al cliente que no solo se vende ropa, sino que también ofrece
posibilidades distintas para personas elegantes pero a la vez sintiéndose
comodas.

Marca

El relanzamiento de la marca “LILIA BENJUMEA” exige un cambio en la imagen
general de la misma; una renovacion total que transmita a los clientes la intencién,
personalidad y concepto de la marca. Debe ser de facil reconocimiento, Unica y
con identidad para que sea distinguida de los competidores.

Los cambios realizados a la marca deben mantener elementos de su version
anterior para evitar el rechazo de los clientes, que expresaron en la encuesta su
agrado por el disefio antiguo, resultado evidenciado en la grafica 16. Por este
motivo, se mantienen los colores negro, blanco y gris.

A continuacion se puede apreciar un comparativo entre la marca anterior y el
nuevo disefio de la misma:
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Disefo Marca Anterior

Disefo Marca Actual

Colores Corporativos

Los colores corporativos de la empresa son el negro, blanco y gris, fueron
escogidos porgue transmiten elegancia a la hora de vestir, enfoque que “LILIA
BENJUMEA” aplica en los disefios sus productos.

Este nuevo logo permite diferenciar el producto de la competencia, facilitando al
cliente su identificacion y la adquisicion del mismo. Ademas al momento de
realizar una campafa publicitaria la marca se apreciard con un nuevo aire,
logrando de esta forma la recordacion.

El logro de este enfoque se fundamenta en los cambios que debe realizar la
empresa para lograr un direccionamiento hacia la consecucion de los objetivos
propuestos. En consecuencia, al ser realizada la produccion y comercializacion de
las prendas de vestir de forma personalizada diariamente, se logra un elemento
gue mejora el posicionamiento de la marca, si en adicién estos factores son
combinados con estrategias publicitarias y de promocion orientadas en la
generacion de un aumento de la demanda, se obtendra el posicionamiento
deseado al implementar actividades que impacten al cliente.
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5.2 Politica de Producto

El producto que la marca “LILIA BENJUMEA” ofrece a sus clientes son prendas de
vestir, formales e informales, para dama y caballero caracterizado por su estilo
elegante, fresco, joven y autentico, disefios creados por la disefiadora o solicitados
por los clientes, con excelente calidad y exclusividad.

El portafolio de productos para damas incluye: vestidos de novias y para toda
ocasion, uniformes para empresas, jeans, blusas camiseras, blusas, faldas,
pantalones, segun lo desee el cliente. Para caballeros, se fabrican guayaberas y
camisas.

Al ser la diferenciacion de la competencia el objetivo principal, la exhibicion de los
productos en el punto de venta permite a los clientes relacionarse con mayor con
facilidad con los mismos, generando un reconocimiento e imagen del producto.
Para este mismo fin, se debe participar en eventos relacionados con la moda para
generar awareness (conciencia) del producto.

Un factor importante para la identificacion del producto son las etiquetas del
mismo, las cuales deben ser disefiadas siguiendo el estilo de la marca, con los
colores corporativos, debe contener la informacion para el manejo del producto y
la marca que la diferencia. Todo esto conlleva a hacer mas sencilla la
identificacion de la marca y el producto por parte de los clientes.

5.3 Politica De Servicio Y Atencién Al Cliente

El servicio y la atencién al cliente es un factor distintivo de “LILIA BENJUMEA”, en
consecuencia debe contarse con los procedimientos que permitan una evaluacion
constante y mejoramiento continuo de los mismos:

v' Realizar encuestas periddicas a los clientes para determinar el grado de
satisfaccion con los servicios y/o productos actuales y obtener ideas para
servicios nuevos.

v' Crear una péagina web que permita una interaccibn con los clientes,
ofreciéndoles informacion actualizada sobre las ultimas colecciones, disefios,
formas de pago y las nuevas tendencias de la moda. Adicionalmente, la
pagina sera utilizada para ofrecer tips y consejos practicos que ayuden a cada
cliente a lograr su estilo e imagen ideal, se brindaran asesorias, consultas,
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pedidos y cotizaciones a través de e-mail. Se tendra participacion en redes
sociales como Facebook y Twitter.

v" Contacto telefénico con los clientes que han adquirido sus disefios, con el fin
de evaluar el servicio prestado y la calidad del producto (postventa).

v' El ambiente en el punto de venta sera ameno, fresco y moderno, donde los
clientes se sientan relajados y libres de inhibiciones, y con todas las
comodidades que se les pueda brindar. En el punto se encontraran pantallas
donde se muestran los disefios de Ultima coleccion, los beneficios y utilidades
de la pagina web de Lilia Benjumea. Ademas, se cuenta con personal
capacitado en disefio, tendencias de moda y servicio al cliente.

v' Trato especial para los clientes Premium, a través de la realizacién de
actividades y descuentos especiales que permitan mejorar la relacion entre las
partes.

v' Facilidades para los clientes en las formas de pago de los productos “LILIA
BENJUMEA” con la aceptacién de tarjetas de crédito, débito y sistemas de
créditos.

Ademas, se manejara una base de datos de clientes que permitira la identificacién
de cada cliente, con nombre, apellido, domicilio, teléfonos, correo electronico,
fecha de nacimiento, tallas y gustos, logrando con estos datos una atencion
realmente personalizada y un conocimiento mas profundo de los consumidores,
dando la oportunidad de complacerlos en los disefios y tenerlos en cuenta en
fechas especiales.

5.4 Politica De Precios

“LILIA. BENJUMEA” es una marca que con la combinacién de sus disefios,
servicios, exclusividad y calidad, consigue aportar un valor diferencial al cliente
que justifica el precio que este paga por producto/servicio. En este sentido, la
estrategia de precios a aplicar es medio-alto, donde se persigue que estos sean
competitivos en el mercado. Tomando como base los precios promedio por pieza
del 2.010, los precios proyectados serian los siguientes:
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Tabla 1. Proyeccion de Precios
Precio 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Confeccion 40.000 50.000 55.000 60.500 66.550 73.205
Atodo costo 60.000 70.000 77.000 84.700 93.170 102.487
Tallaje - 55.000 60.500 66.550 73.205 80.526
Fuente: Los autores

Sin embargo, el objetivo es lograr que el consumidor no perciba el precio como un
factor determinante para la adquisicion de los productos de la marca. La decision
de compra estara basada en los beneficios que recibira el cliente.

5.5 Politica De Promocién Y Descuento

Los clientes recibiran premios especiales por referenciacion a 3 clientes nuevos al
mes, entre los premios se podran encontrar. asesoramiento total de imagen,
descuentos entre el 10% - 20% vy regalos especiales. Para los clientes
institucionales se realizardn descuentos del 20% al 30% por la compra de
voliumenes.

5.6 Publicidad y Promocion

Por medio de la estrategia de servicio, exclusividad y calidad que aplica “LILIA
BENJUMEA” se estableceran criterios de publicidad y promocion con el fin de
persuadir a los clientes a preferir la marca, creando confianza y recordacion, todo
esto sera acompafado por la estrategia promocional y de descuentos buscando
mantener incentivos para generar recompra.

Medios ATL

En “LILIA BENJUMEA” se utilizaran medios gratuitos de comunicacion como
internet para la promocion y publicidad de los productos y servicios, aprovechando
su bajo costo y la alta difusion de informacién en la red, siendo un medio masivo
de comunicacion. La publicacién de un sitio web y participacion en redes sociales,
como Facebook, para interactuar con los clientes, exhibir y promocionar las
nuevas colecciones de la marca, dar facilidades de informacion y de pago a los
clientes, asi como conocer sus opiniones sobre los productos. En el Anexo E es
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posible apreciar un bosquejo del disefio de la pagina web y el perfil publicado en
Facebook, que esté siendo utilizado para promocionar la marca.

El correo electronico se utilizara para enviar informacién a los clientes sobre
novedades de la marca, promociones, eventos, descuentos, noticias generales,
entre otros. Asi mismo se enviaran correos a aquellas personas que se
encuentran en la base de datos, como clientes potenciales, informando las
bondades de utilizar los disefios de “LILIA BENJUMEA” y las maneras de acceder
al servicio. Esto también permitird el reconocimiento de la marca en clientes
potenciales, potenciando la atraccion de los mismos hacia el producto, generando
un aumento en la intension de compra y las ventas.

Medios BTL

La participacion en eventos de moda, como desfiles de moda en espacios
publicos, creara conexion entre los consumidores y la marca, generando cercania,
aceptacion y preferencia de los disefios y conceptos de la marca. La participaciéon
en eventos como Colombia Moda y Plataforma K, generaria un mayor
posicionamiento de la marca tanto a nivel local como nacional, permitiendo a la
marca la oportunidad de expandir los puntos de ventas y operaciones a otras
ciudades del pais, asi como el ingreso a mercados internacionales.

A través del lanzamiento de la coleccion “Vuelo de Mariposas” se realizo el
relanzamiento de la marca “LILIA BENJUMEA”, el dia 28 de octubre de 2.010 en el
Auditorio Miguel Vicente Arroyo de la Universidad Popular del Cesar, teniendo
como invitados a clientes, clientes potenciales, directivos e invitados especiales.

Los costos de este evento fueron los siguientes:

Tabla 2. Costos Evento

Concepto Costos
Confeccidn prendas de vestir 3.542.000
Pasarela y Escenario 384.300
Material POP 2.212.000
Fotos y Video 250.000
Aperitivos 274.000
Modelos 750.000
Presentador 150.000
Publicidad Periédicos 100.000

Total 7.662.300

Fuente: Los autores
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En el Anexo F se encontraran fotos del relanzamiento de la marca “LILIA
BENJUMEA” con la coleccion “Vuelo de Mariposas”

Punto de Venta

El punto de venta deber& tener modificaciones en su ambiente y distribucion, que
reflejen el nuevo concepto de la empresa, para esto se creara una sala de espera
con un ambiente diferente, lleno de comodidades en la que los clientes puedan
apreciar los disefios de “LILIA BENJUMEA” y las nuevas tendencias. El disefio
actual del punto de venta puede observarse en el Anexo G.

Asesorias al Cliente

En el punto de venta se brindara asesoria personalizada por los asesores de
ventas y la disefiadora, aconsejando al cliente sobre su mejor opcidon de compra,
qué disefios debe utilizar de acuerdo a la ocasion y preferencias que este
especifigue. A su vez se informard sobre nuevas tendencias de la moda y altimos
disefios de la marca.

Politica de Relaciones Publicas

La utilizacién de las relaciones publicas, a través de los grupos de referencia,
puede ser el medio para generar confianza entre los consumidores. En este
sentido, es necesaria la busqueda de acuerdos con los medios masivos locales de
comunicacién para dar patrocinios a las personalidades a su disposicién. Este
patrocinio consistird en el asesoramiento de imagen y en vestir con prendas de la
marca a la persona escogida, a cambio de la referenciacion de los productos.

Publicidad

La publicidad estara enfocada en medios BTL y la utilizacion de medios
electrénicos como el internet. Los mensajes transmitidos deben ser persuasivos e
informativos procurando que los clientes conozcan las bondades del producto,
visiten el punto de venta, prefieran la marca y estén satisfechos con los productos.
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Material POP

El material POP es un apoyo que debe tener la empresa para incentivar la compra
de los productos por parte de los clientes. “LILIA BENJUMEA” debe utilizar
volantes que seran entregados en el punto de venta para suministrar a los clientes
informacion de la marca, promociones y fechas especiales de la marca. El disefio
de los volantes debe estar acorde con el nuevo concepto de la empresa, los
colores corporativos, claros y de disefio atrayente para los consumidores.

Los catalogos de productos son una herramienta que le permitiran a la marca
promocionar sus productos/servicios. Un catalogo correctamente disefiado es
consecuente con el concepto que se quiere transmitir a los clientes, exhibira los
productos de la marca de manera que éstos estén ordenados para su facil
reconocimiento, atractivos para generar ventas, ubicados estratégicamente en
distintos lugares de la hoja para primar el fomento de uno sobre otro, o para
hacerlo mas atractivo. Adicionalmente, este puede ser utilizado como fuente de
informacion para el publico.

El diseiio del material POP utilizado para mostrar la nueva imagen de la marca se
encuentra en el Anexo H de esta propuesta.
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5.7 Plan de Accion de Marketing

Tabla 3. Plan de Accion de Marketing

OBJETIVO ACTIVIDAD MEDIOS POBLACION

Relanzamiento de la marca a
través de desfiles de moda en
espacios publicos, donde se
muestren las colecciones de la

. . disefadora.
Persuadir alos clientes

. Clientes, clientes
OIS IEE T Crear una sala de espera en el BTL otenciales
"LILIA BENJUMEA" P P

punto de venta en la que los

clientes puedan apreciar los

disefios de "LILIA

BENJUMEA" y las nuevas

tendencias de la moda.

Asesorias personalizadas en  Atencidn asesores

el punto de venta. de venta
Generar confianza en o Clientes, clientes
. Utilizacion de grupos de )
los clientes . . potenciales
referencias, asesorando y Relaciones
vistiendo a distintas publicas
personalidades regionales.
Suscitar aceptacion . ; i
-, P y Pagina Web Clientes, clientes
recordacion de la ATL - Internet .
potenciales

marca. Redes Sociales

Reconocimiento de la

Marketing viral a través de Clientes, clientes

marca por medio del . Internet .
correo electrénico. potenciales
V0z avoz
Premios especiales
] asesoramiento total de .
Incentivar la compra del ( Material POP, .
imagen, descuentos y regalos) Clientes
producto. o bonos, regalos
por referenciacion de 3
clientes nuevos al mes.
Manejo de base de datos de Correo
- . los clientes, para la realizacion electrénico, .
Fidelizar a los clientes . L Clientes
de actividades en fechas telefonico,
especiales. residencia.

Informar a los clientes  Utilizacion de material POP y

sobre los beneficios de catalogos para informar a los Mate’rlal POP, Clientes, clientes
o : Catalogo de )

la marca "LILIA clientes de los productos Productos potenciales

BENJUMEA" ofrecidos por la marca.

Fuente: Los autores
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5.8 Estimacién de Venta

Para estimar las ventas que tendra “LILIA BENJUMEA” en los proximos tres afos
es necesario tener en cuenta los cambios que se realizaran en los procesos de
fabricacion del producto, como es la adicion de empresas satélites que permitiran
un aumento significativo de los niveles de produccién, ingreso a nuevos mercados
en otras ciudades del pais y al mercado internacional.

En la siguiente tabla y grafica se expresan las proyecciones esperadas de las
ventas:

Tabla 4. Estimacion de Ventas
Ao Produccion Ingresos

2.010 1.500 69.000.000
2.011 2.500 147.500.000
2.012 4.000 260.700.000
2.013 6.000 430.155.000
2.014 8.000 633.556.000
2.015 9.500 826.887.078

Fuente: Los autores

Grafico 60. Crecimiento de los Ingresos Anuales
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Fuente: Los autores
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6. PLAN ORGANIZACIONAL

La marca “LILIA BENJUMEA”, es una empresa unipersonal, ya que tiene un solo
duefio, la sefiora Lilia Benjumea. Este tipo de sociedad se caracteriza en que
interviene una sola persona (natural o juridica), quien como manifestacion
unilateral de su voluntad, destina una parte de su patrimonio y lo aplica con
exclusividad a la explotacién de determinada explotacion lucrativa, asumiendo la
condicion tanto de ser su Unica propietaria, inversionista y explotadora, como al
mismo tiempo la calidad de ser administradora Unica de su empresa. Facultad esta
altima que puede delegarse a un tercero.

Segun su misién, la marca se dedica a la fabricacién y confeccion de ropa formal e
informal para damas y caballeros, es una Empresa Industrial Manufacturera, que
pertenece al sector secundario de la economia. Segun su tamafio es una pequefia
empresa con aspiracion de convertirse en el futuro en una empresa mediana. Esta
registrada la empresa en la Camara de Comercio y la DIAN de la ciudad de
Valledupar, copia de estos registros pueden ser encontrados en el Anexo I.

6.1 Constitucion Juridica

Razo6n Social: “LILIA BENJUMEA”
NUumero de socios: Uno

Constitucion: Escritura publica
Clase de Sociedad: Empresa Unipersonal
Duracion: Tiempo indeterminado

6.2 Areas Basicas De La Empresa

La organizacion de las areas de la empresa es basica debido a que gran parte de
las actividades administrativas, financieras y ventas son realizadas por los
creadores de la misma. A pesar de esto, el administrador lleva un control de estas
actividades lo que no hace visible las divisiones entre las areas y que esta sea
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informal. Sin embargo, se tiene propuesto hacer evidente esta organizacién de la
siguiente manera:

Area Administrativa Y Financiera

Esta area es la encargada de organizar, coordinar y controlar el funcionamiento de
la empresa a nivel administrativo y financiero.

Desde el punto de vista administrativo, esta area se encarga de manejar el
Recurso Humano de la empresa para conseguir el cumplimiento de los objetivos.
En este sentido, se realizan actividades tendientes a coordinar y optimizar
conocimientos, experiencias y competencias de los trabajadores con el fin de
lograr su maxima eficiencia.

En la parte financiera, esta area se encarga de la obtencion de fondos y del
suministro del capital necesario para el funcionamiento de la empresa. Su finalidad
es obtener recursos monetarios, invertirlos y asignarlos adecuadamente, asi como
registrar las operaciones, representar los resultados de la operacion y cumplir con
las obligaciones fiscales.

El Area Administrativa y Financiera estard compuesta por el Administrador y
Contador con las siguientes funciones:

v' El Administrador organizara y dirigira las actividades de la empresa, velara por
el buen funcionamiento de la misma coordinando y supervisando las
actividades financieras.

v El Contador sera el encargado de las finanzas de la empresa, controlara los
ingresos y egresos, realizara balances y los estados de ganancias y pérdidas.
El contador es un trabajador ocasional, por esta razén no se encuentra en la
némina.

Area De Produccion

El Area de Produccion formula y desarrolla los métodos mas adecuados para la
elaboracion del producto al suministrar y coordinar, mano de obra, equipo,
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instalaciones, materiales y herramientas requeridas. Esta funcidon comprende
todos los procesos que se realizan desde que llega la materia prima hasta que
esta se convierte en producto terminado.

El personal necesario para la produccién es de diez personas distribuidas de la
siguiente manera:

v" Dos modistas encargadas del corte de las prendas.

v Seis operarias encargadas del ensamblaje de las piezas cortadas.

v Una operaria para realizar los bordados y terminados de las prendas.

v" Una operaria encomendada del planchado de las prendas.

Sin embargo, actualmente la empresa cuenta con siete operarias, cuatro de ellas
encargadas cinco del ensamblaje, una de los bordados y terminados, y una
encomendada con el planchado. El corte y disefio es efectuado por la disefiadora,
quien a su vez se encarga de supervisar el proceso de producciéon. De acuerdo
con las proyecciones de produccién se debera aumentar el personal en esta area.

Con la implementacion del plan de marketing, la demanda de los productos
aumentara considerablemente, por esta razén, una proyeccion de la empresa
debe ser el aumento de la produccién. Para lograr esto, una estrategia es
tercerizar el proceso de ensamble de la produccién por tallas a través de la
utilizacion de empresas satélites, que son pequefias organizaciones que
emprenden actividades similares a la empresa contratante y para la prestacion del
servicio o realizacion de las actividades para las que son contratadas, dependen
de las especificaciones dadas por el contratante. Tercerizar el parte del proceso
de ensamble significa que el nUmero de modistas encargadas del corte debera
incrementarse en el taller principal de la empresa, para poder cumplir con el nivel
de produccién esperado.

Las empresas satélites deben contar con caracteristicas similares a las de la
empresa principal, en cuanto al nivel de produccion, namero, distribucion,
habilidades y experiencias del personal. El nimero de empresas satélites a
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contratar variara dependiendo a produccién esperada, segun la proyeccion de
crecimiento de la demanda.

Un supervisor se encargara de inspeccionar los procesos de produccion y la
calidad de los productos de cada empresa satélite, para asegurar que se estén
cumpliendo con los estandares de la marca.

Area de Mercadeo y Ventas

El Area de Mercadeo y Ventas es la encargada de reunir los factores y hechos que
influyen en el mercado para crear lo que el consumidor quiere, desea y necesita,
aplicando las actividades necesarias para que se concrete la venta en el momento
oportuno, en el lugar preciso y al precio adecuado.

Esta es un area en que se ha empezado a trabajar recientemente en la empresa,
que decidi6 ampliar su horizonte hacia el mercadeo, en afios anteriores las
acciones se centraban mas que todo en actividades para la venta de los
productos.

Inicialmente, los clientes seran atendidos por la disefiadora y el administrador,
quienes poseen habilidades en prestacion del servicio, atencion personalizada al
cliente y conocimiento de las tendencias de la moda, que es fundamental en este
negocio, mientras los asesores de ventas son reclutados, capacitados, formados,
entrenados y reciben acompafamiento.

Las funciones de los asesores de ventas seran las siguientes:

v' Cumplimiento de Metas de Ventas que le sean asignadas.

v Conocimiento del Portafolio de producto/servicio y material POP.

v' Atencién y asesoria de los clientes en el punto de venta.

v" Seguimiento a los clientes.
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v" Conocimiento de la politica de promocién y descuentos.

v" Recuperacién de cartera.

6.3 Estructura Organizacional

Al ser la satisfaccion del cliente uno de los enfoques basicos de “LILIA
BENJUMEA”, es importante que esto se vea reflejado en la organizacion de la
empresa. Por esta razén, un organigrama circular representa mas claramente lo
gue se desea lograr y los enfoques que se deben tener para esto.

Figura A. Estructura Organizacional “LILIA BENJUMEA”

Areade
Ventasy
Mercadeo

Area
Admin.y
Financiera

Area de
Produccidn

Fuente: Los autores

6.4 Vinculaciéon Del Personal

El recurso humano que se necesita debe tener experiencia y conocimientos en
confeccion de prendas de vestir, debe tener un concepto claro de como debe ser
el producto y la calidad que este debe tener en cuanto a sus costuras y arreglos.
El reclutamiento del personal se hace, por medio de anuncios en el periodico local
y también con ayuda del Sena que le esta colaborando a las pequefias empresas
a conseguir personal capacitado
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La seleccion se realizara por medio de una prueba préactica, para averiguar si la
persona tiene o no las habilidades necesarias para acceder al puesto, si es
seleccionada sera entrenada por un mes, para que se familiarice con el tipo de
confeccion y estilo que se lleva en la empresa.

La empresa no cuenta con un sistema de contratacion. Sin embargo, utiliza los
contratos verbales para celebrar acuerdos entre el empleador y empleado sobre
una determinada labor a ejecutar y la retribucion que la misma habra de generar,
acuerdo que conforme al Articulo 38 del Cédigo Sustantivo del Trabajo, debera
incluir los siguientes puntos’:

v' Indole del trabajo: tipo de labor que habréa de desarrollarse.
v’ Sitio de trabajo: zona en la cual se van a desarrollar las labores.

v' Cuantia y forma de remuneracion: por obra ejecutada, por unidad de tiempo,
por tarea, a destajo, y demas.

v Duracion del contrato: debido a que el contrato a término fijo es el Unico que
tiene como condicion ser escrito, para el caso en particular el contrato es a
término indefinido.

Dependiendo de las habilidades del empleado y las necesidades de la empresa se
pactara el tipo de labor a realizar. En el acuerdo se establece el compromiso de
trabajar ocho (8) horas diarias de lunes a viernes, y cuatro (4) horas los sdbados.
La remuneracion serd por destajo y la duracion del acuerdo es indefinida.

Las empresas satélites seran vinculadas a “LILIA BENJUMEA” a través de
contratos de prestacion de servicios donde se pactaran determinados niveles de
produccién a cumplir por parte del contratista.

" Fuente: Articulo 38 Cdédigo Sustantivo del Trabajo.
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6.5 Salarios

La empresa utiliza el destajo como forma de pago a sus empleados, de esta forma
se pacta pagar un determinado valor por cada unidad producida, lo que se
supone, mejora la productividad del trabajador, y a la vez, la empresa racionaliza
los gastos laborales, por cuanto soOlo paga por lo que el trabajador haga
efectivamente®. Los valores por unidad corresponden a los siguientes:

Tabla 5. Destajo: Pagos por unidad
Valores Por Nivel de Dificultad

Tipo de
Prenda Sencillo Normal Complicado Muly
Complicado

Pantalén 7.000 8.000 9.000 10.500
Falda 7.000 7.500 9.000 10.000
Short 7.000 7.500 9.000 10.000
Camisas 7.000 8.000 10.000 12.000
Blusas 7.000 8.000 9.000 10.000
Blusa — con 9.000 10.000 12.500
Alforzas
Tops 5.000 6.000 7.000 8.000
Vestidos 10.000 12.000 20.000 30.000
Chaqueta 10.000 15.000 18.000 20.000
Pijama 7.000 7.500 8.000 10.000

Fuente: “LILIA BENJUMEA”

Los pagos por unidad de las operarias tendran en promedio incrementos de 5%
anuales, este porcentaje se ajustara de acuerdo a la inflacion.

Los asesores comerciales a contratar devengaran un salario fijo y tendran pago de
bonificaciones dependiendo de sus niveles de ventas.

En el caso de las empresas satélites recibiran un pago mensual de acuerdo con la
produccion de piezas que cada una realice.

8 http://www.gerencie.com/contrato-de-trabajo-por-destajo.html
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6.6 Capacitacion Del Personal

Con el proposito de mantener el estandar de calidad ofrecido por la marca “LILIA
BENJUMEA”, la empresa procura que su personal se encuentre en capacitacion
constante, brindandoles la oportunidad de participar en eventos, cursos y
capacitaciones sobre técnicas de corte y confeccion de ropas formales e
informales a través de entidades privadas y del Estado, entre estas tenemos la
Camara de Comercio, la Alcaldia de la ciudad de Valledupar, la Gobernacion del
Departamento del Cesar, y el Sena. Esto aplica para las empresas satélites, que
deben recibir orientacion por parte de la empresa para cumplir con los requisitos
de produccién que les sean exigidos.

Programa de Capacitacion

El personal y las empresas satélites deben ser orientadas y capacitadas
proporcionandoles informacion y conocimientos necesarios para que la labor a
realizar sea adecuada a los procedimientos y actividades de la empresa.El
programa de capacitacion contendra tres enfoques de informacion:

v" Informacién corporativa.

v Informacién técnica de los procesos, procedimientos y actividades que
realizara cada persona o empresa satélite

El método que se utilizara en la implementacién del programa de capacitacion se
adecuara segun las necesidades explicitas que se tengan en el momento, junto a
la inversion econOomica que se realizara en ella. En este orden de ideas, la
metodologia a utilizar seré la presencial a través de conferencias y cursos.

Entrenamiento

Después de la capacitacion, el entrenamiento permitirA mejorar el proceso de
capacitacion de cada integrante de los procesos de la empresa, ya que brinda la
oportunidad de practicar lo aprendido y desempeniar las labores involucrandose en
situaciones reales. Para el entrenamiento se seguiran los siguientes pasos:
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v' Se demostraran los procedimientos y actividades en el trabajo de campo.

v Practica de los procedimientos y actividades aprendidos en la capacitacion.

v' Seguimiento den la practica por parte del administrador y supervisor para
comprobar los avances obtenidos.

Formacién

La importancia de poseer una estructura empresarial cualificada y con un alto
grado de motivacion, es garantia de la consecucion de los objetivos fijados. Para
lograr esto, la motivacién es fundamental para conseguir los resultados que se
esperan porque inicia, mantiene y dirige la conducta de una persona con el fin de
lograr un objetivo determinado. Una manera de conseguirlo es hacer parte del
crecimiento personal de las operarias, incitando a los integrantes a ser proactivos,
independientes, responsables y exitosos.

Acompafiamiento

El acompafiamiento por parte del administrador y el supervisor en los procesos de
la empresa después de los procesos de capacitacién, entrenamiento y formacion
permitiran un monitoreo de los avances que se obtengan y evaluar los resultados
obtenidos.
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7. FACTIBILIDAD TECNICA

La proyeccion de la empresa debe enfocarse hacia tres lineas de negocios:
confeccion, confeccion a todo costo y Tallaje. Las dos corresponden a las lineas
que utilizadas por la empresa hasta el momento, el encargo de prendas de vestir
por parte de los clientes con las especificaciones dadas por ellos, ambas se
diferencian en que en la confeccion a todo costo “LILIA BENJUMEA” aporta todos
los materiales para la fabricacion del producto, mientras que en la confeccion el
cliente proporciona la tela. La produccion de prendas de vestir por tallas, tallaje, es
una opcidon recomendada para la empresa para afrontar los incrementos de la
demanda con la implementacién de la estrategia propuesta; este proceso de
produccion seria encargado a empresas satélites contratadas por la empresa.

7.1 Ficha Técnica Del Producto/Servicio

“LILIA BENJUMEA” cuenta con una gran variedad de productos, ropa formal e
informal para dama y caballeros, el disefio es producido segun las
especificaciones solicitadas por el cliente. También se ofrecen disefios creados
por la propia empresa.

De acuerdo con esto, el portafolio de productos para damas incluye: vestidos de
novias y para toda ocasion, uniformes para empresas, jeans, blusas camiseras,
blusas, faldas, pantalones, todo segun lo desee el cliente. Para caballeros se
fabrican guayaberas y camisas.

Todos los productos son elaborados con las mejores telas, que pueden ser traidas
por el cliente, compradas o encargadas en el punto de venta de la empresa. Los
vestidos formales son elaborados en telas acrilicas (sedas, organzas, y demas);
los vestidos informales son elaborados en telas de algodén y linos. Para las
camisas y guayaberas se utilizan linos y holanes de hilo. Las prendas pueden
incluir bordados, pintura en tela, adornos, pedreria y encajes. “LILIA BENJUMEA”
garantiza un excelente acabado, calidad y la utilizacién de los mejores insumos.

7.2 Descripcién Del Proceso

Proceso de confeccion, en el cual se transforma un tejido en una pieza de ropa
para ser usada y comercializada, este puede comprender actividades como el
corte, la costura y acabados de piezas de tejeduria de calada, género de punto,
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cuero o piel. En el caso de “LILIA BENJUMEA” este proceso se centra en la
fabricacion de vestidos para damas (blusas, blusones, chaquetas, jeans, vestidos
de novia, vestidos de fiesta y etiqueta, ropa deportiva) y camisas para hombre
(Clasicas y guayaberas).

7.2.1 Proceso De Fabricacion Del Producto

Prendas para Dama

Para dar inicio al proceso de fabricacion de prendas de vestir para dama, primero
se debe recepcionar el pedido del cliente, para realizar el disefio del producto de
acuerdo con las especificaciones solicitadas: color, decorados y tipo de tela.

Con el disefio del producto se procede a seleccionar las materias primas
apropiadas como tela, entretela o interlon, cremallera, hilos y encajes segun los
requerimientos del disefio, es importante mencionar que en este punto se controla
la calidad de los materiales a utilizar.

Escogidas las materias primas se realiza el patronaje de los disefios en papel
bond, donde se tendran en cuenta las medidas del cliente o la talla solicitada por
el mismo, y el disefio de la prenda. Luego se pasa a la fase de corte sobre la tela
respectiva, que puede tener entre uno a dos metros de largo. El corte a su vez
esta dividido en el trazo, el tendido y finalmente el corte. El corte es realizado en
aproximadamente 20 minutos.

Antes de iniciar el ensamblaje, si la prenda requiere de un bordado, las piezas
cortadas seran bordadas con los motivos escogidos por el cliente en la maquina
destinada para este proposito.

En la fase de ensamblaje (costura) se arma la prenda de vestir especifica, uniendo
las piezas cortadas. Para esto se debe dar la preparacion de la prenda, el pegado
con calor (Plancha) de la entretela a las piezas, hechura de los rebordes a las
piezas; operacion de costura de la parte delantera, trasera, fileteado, mangas
almilla, bajante, costera, pinzas y pufios todo dependera del disefio de la prenda.
Después de esto pasa a la operaria encargada de los acabados, donde se le
hacen los dltimos ajustes, tales como elaboracion de ojales, pegado de botones,
dobladillos y adhesion de adornos.
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Cuando el producto se encuentra terminado se realiza una revision total del mismo
para cerciorarse de la calidad de las costuras, acabados y que cumpla con las
especificaciones dadas por el cliente. Posterior al control de calidad la prenda es
enviada a su planchado.

Previo al empaquetado del producto, existe la posibilidad de que el cliente
examine y se mida su prenda de vestir, de no encontrar ningun inconveniente con
la prenda se procede a guardarla en bolsas de papel con la marca “LILIA
BENJUMEA” para ser entregados a sus respectivos duefios. Si el cliente no se
presenta en el tiempo establecido para la entrega del producto, este se
almacenara hasta que sea recogido por su comprador.

Prendas para Caballero

Al igual que el proceso anteriormente mencionado, para iniciar la fabricacion de
prendas de vestir para caballero, primero se debe recepcionar el pedido del
cliente para realizar el disefio del producto de acuerdo con las especificaciones
solicitadas: color, decorados y tipo de tela.

Con el disefio del producto se procede a seleccionar las materias primas
apropiadas como tela, entretela (interlon) e hilos. El control de calidad de los
materiales es revisado antes de seguir con las siguientes fases del proceso de
confeccion.

Luego se realiza el patronaje de los disefios en papel bond, teniendo en cuenta las
medidas del cliente o talla solicitada por el mismo, y el disefio de la prenda.
Terminado el patron se pasa a la fase de corte sobre la tela respectiva, que puede
tener entre uno a dos metros de largo. El corte a su vez esta dividido en el trazo, el
tendido y finalmente el corte, para un tiempo aproximado de 20 minutos.

Antes de iniciar el ensamblaje, si la prenda requiere de bordado o de calado las
piezas cortadas seran direccionadas para recibir el tratamiento adecuado segun
los motivos escogidos por el cliente en las secciones destinadas para este
propésito.

Adicionados los bordados o calados de las piezas se pasa a la fase de ensamblaje
(costura) donde es armada la prenda de vestir especifica. Iniciando con la
preparacion de la prenda, el pegado con calor (Plancha) de la entretela a las
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piezas, hechura de los rebordes a las piezas; operacion de costura de la parte
delantera, trasera, fileteado, mangas, almilla, bajante, costera, pinzas y pufos
dependiendo del disefio de la prenda. Después de esto la prenda pasa a operaria
encargada de los acabados, donde se le hacen los ultimos ajustes, tales como
elaboracion de ojales y pegado de botones.

Se revisa el producto cuando este se encuentra terminado para cerciorarse de la
calidad de las costuras, acabados y que cumpla con las especificaciones dadas
por el cliente. Posterior al control de calidad la prenda es enviada a su planchado.

El cliente puede examinar y medirse su prenda de vestir, de no encontrar ningin
inconveniente se procede a empacarla en bolsas de papel con la marca “LILIA
BENJUMEA” para ser entregados a sus respectivos duenos. Si el cliente no se
presenta en el tiempo establecido para la entrega del producto, este se
almacenara hasta que sea recogido por su comprador.
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7.2.2 Flujograma Del Proceso De Produccion

Figura B. Flujograma Del Proceso De Produccion
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Fuente: Los autores
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7.2.3 Personal En Produccién

El personal necesario para la produccion méaxima de la empresa es de diez
personas distribuidas de la siguiente manera:

v" Dos modistas encargadas del corte de las prendas.

v Seis operarias encargadas del ensamblaje de las piezas cortadas.

v Una operaria para realizar los bordados y terminados de las prendas.
v" Una operaria encomendada del planchado de las prendas.

Actualmente la empresa cuenta con siete operarias, cuatro de ellas encargadas
cinco del ensamblaje, una de los bordados y terminados, y una encomendada con
el planchado. El corte y disefio es efectuado por la disefiadora, quien a su vez se
encarga de supervisar el proceso de produccion. Sin embargo, al tercerizar el
tallaje el numero de modistas encargadas del corte debera incrementarse en el
taller principal de la empresa, para poder cumplir con el nivel de produccion
esperado.

Un supervisor se encargara de inspeccionar los procesos de produccion y la
calidad de los productos de cada empresa satélite.

7.2.4 Empresas Satélites

Los procesos de produccion de las empresas satélites no dependeran
directamente de “LILIA BENJUMEA”, podran elegir los procedimientos que
consideren adecuados para poder cumplir con la meta de produccion impuesta,
500 prendas para los afios 2.011 a 2.013, para el 2.014 la meta se incrementara a
600 y en el 2.015 a un promedio de 700 prendas. Sin embargo, es necesario
proporcionar capacitacion, entrenamiento y acompafiamiento para poder mantener
los estandares de calidad de la marca. La produccion proyectada de estas
empresas es la siguiente:
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Tabla 6. Cantidad de Produccion Empresas Satélites
Namero Emp.

Ao Satélites Prod. Tallaje
2.011 1 500
2.012 2 1.000
2.013 3 1.500
2.014 4 2.400
2.015 5 3.515

Fuente: Los autores

7.2.5 Proveedores

Los principales insumos para la fabricacion de los productos son: telas, hilos,
adornos, botones, pedrerias, etc. los cuales deben ser de la mejor calidad.
Los proveedores de telas son:

v CONEXION TEXTIL LTDA — Barranquilla.

v' MR TEXTILES - Barranquilla.

v" PANTEX — Barranquilla.

v" LINDATEX - Valledupar.

v' BELLA TELA - Valledupar.

v' TEXTILES RIMA - Valledupar.

v" VALLEDUPAR 82 — Valledupar.

v" WILLIAM CHAMS - Valledupar.
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Para los demas insumos tales como hilos, botones, y demas. Son:

v CENTRO ADORNOS - Valledupar.

v SURTIADORNOS - Valledupar.

v" LAS MODISTAS - Valledupar.

v" COSER Y COSER - Valledupar.

Para el caso de los proveedores de telas en la ciudad de Barranquilla los insumos
son adquiridos a través de créditos a corto plazo. Los materiales son remitidos por
medio de empresas de transporte terrestre, estos deben estar bien empacados
para evitar deterioros.

7.2.6 Distribuidores

Si se desea llevar los productos de la marca a otras ciudades, la busqueda de
distribuidores puede ser una opcién para disminuir los costos de la empresa;
eventos como Plataforma K y Colombia Moda pueden convertirse en el medio
para incitar el interés de posibles distribuidores.

7.2.7 Estimacién de Produccién

Para estimar la produccién que tendra “LILIA BENJUMEA” en los proximos tres
afos es necesario tener en cuenta los cambios que se realizaran en los procesos
de fabricacion del producto, como es la adicion de empresas satélites que
permitirdn un aumento significativo de los niveles de produccion, ingreso a nuevos
mercados en otras ciudades del pais y al mercado internacional.

En la siguiente tabla se encuentra las proyecciones de la produccion:
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Tabla 7. Estimacion de Produccion
ConfecciénAtodo costo Tallaje
% Unids % Unids % Unids
2.010 1.500 70% 1.050 30% 450 0% 0 1.500
2.011 2.500 40% 1.000 40% 1.000 20% 500 2.500
2.012 4.000 35% 1.400 40% 1.600 25% 1.000 4.000
2.013 6.000 35% 2.100 40% 2.400 25% 1.500 6.000
2.014 8.000 30% 2.400 40% 3.200 30% 2.400 8.000
2.015 9.500 25% 2.375 38% 3.610 37% 3.515 9.500
Fuente: Los autores

Afio Produccidén Total

7.3 Diseno Y Distribucion De La Planta
7.3.1 Ubicacion De La Empresa
Macrolocalizacion

“LILIA BENJUMEA” se encuentra en la ciudad de Valledupar en el Departamento
del Cesar, localizado a su vez en Colombia. Se encuentra situado en la hoya del
Rio Cesar y el Valle de Upar que le da su nombre, desde las estribaciones de la
Sierra Nevada de Santa Marta hasta las orillas del Rio Guatapuri, Valledupar
como capital del Departamento del Cesar; esta localizada entre las coordenadas
extremas 10° 29 Latitud Norte y 73° 15" Latitud Oeste del Meridiano de
Greenwich.

Por el norte, Valledupar limita con los departamentos de Magdalena y la Guajira,
en el sur con los municipios de San Diego, La Paz y el Paso; al Este con la Guajira
y los municipios de San Diego y la Paz; y por el Oeste con el Magdalena y los
municipios de Bosconia y el Copey®.

Microlocalizaciéon

“LILIA BENJUMEA” se encuentra ubicada en la calle 11# 14 A — 37 del barrio San
Joaquin de la ciudad de Valledupar en el departamento del Cesar, ya que es una

® http://www.valledupar.com/laciudad.html
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zona central cercana al centro de la ciudad, dando cercania a los lugares o tiendas
donde se adquieren las materias primas, bajo costo de los servicios publicos y
posesion de una infraestructura adecuada para la produccion.

Esta localizacion le permite una proximidad a los clientes debido a que el barrio
San Joaquin es un barrio central cercano a los barrios de estrato alto, donde
residen por lo general la mayoria de los clientes de “LILIA BENJUMEA”.

Es importante resaltar que la produccion de la empresa no trae consecuencias
ambientales, la fabricacion del producto no crea ningun desecho téxico, ni
contaminantes que afecten a la comunidad y empleados.

7.3.2 Distancia Con El Cliente

La mayoria de los clientes de “LILIA BENJUMEA” residen en la ciudad de
Valledupar, lo que facilita el contacto y relaciones con ellos. También se cuenta
con clientes en las ciudades de Bogota, Riohacha, Barranquilla, San Juan y
Villanueva con los cuales no se tiene problemas de comunicacion por la
tecnologia existente: telefonica e internet.

Se posee una base de datos con los datos personales y medidas de los clientes,
esto permite un mejor manejo de la informacién y hace mas facil la confeccion de
una prenda para un cliente que se encuentre fuera de la ciudad.

7.3.3 Distancia Con Los Proveedores

La mayor parte de los proveedores son locales lo que hace que el abastecimiento
de insumos sea rapido, ya que estos se encuentran ubicados en el centro de la
ciudad. Ademas, se tiene buenas relaciones debido al conocimiento mutuo y
antiglledad que existe entre el proveedor y el comprador. Sin embargo, la
dificultad que se presenta se da con respecto a la falta de algunos insumos que
no pueden ser conseguidos en la ciudad y la falta de variedad de materiales.

La distancia con los proveedores externos es de 5 horas via terrestre, sin
embargo, no se tiene problemas de comunicacion, esta es permanente y mutua.
Existe un envio constante de muestras por parte de los proveedores y se realizan
pedidos a estos permanentemente. Los insumos son remitidos por medio de
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empresas de transporte terrestre, estos llegan a “LILIA BENJUMEA” bien
empacados para evitar deterioros.

7.3.4 Distancia A Los Trabajadores

La distancia entre “LILIA BENJUMEA” y las residencias de las operarias no es
obstaculo para que puedan cumplir con sus actividades laborales, a pesar de que
viven en barrios distantes del lugar de trabajo y que la movilidad en el municipio
no es la adecuada. El transporte disponible es el servicio de bus urbano, que se
encuentra en deterioro en la ciudad por la competencia que han recibido por parte
de los mototaxis, que brindan el mismo servicio de manera ilegal, ofreciendo una
funcion puerta a puerta al mismo costo, siendo preferido por los usuarios por esta
razon aun con el riesgo que este implica.

7.3.5 Requerimientos (Limitaciones Legales)

La empresa esta constituida legalmente ante la Camara de Comercio, paga sus
impuestos de industria y comercio, y cuenta con registro RUT de la DIAN.

7.3.6 Costos

Los costos de “LLIA BENJUMEA” para su funcionamiento técnico se ven
representados en servicios publicos e impuestos.

Los costos de servicios publicos son los siguientes:

v' Agua.

v Luz.

v" Gas natural.

v" Teléfono e Internet.
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v" Celulares.

El pago de impuestos esta distribuido de la siguiente manera:

v" Predial.

v" Industria y Comercio.

v Céamara de comercio.

No se cuenta con gastos de arrendamientos ya que “LILIA BENJUMEA” es
propietaria de su propio inmueble.

7.3.7. Distribucion Espacial Del Equipo

La distribucion espacial del equipo en la empresa esta dispuesto en la siguiente
forma:

1. Una sala de corte, con un area de cuatro metros de largo por tres metros de
ancho con buena ventilacion e iluminacion, en la cual se encuentran ubicadas
dos mesas para corte en donde trabajan dos operarias. Ademas, se cuenta
con un mueble para introducir los moldes patrones de corte, guardar las telas
cortadas y las herramientas usadas para el corte (tijeras, tijera eléctrica,
rodajas, reglas, lapices de colores, alfileres y punzones).

2. Sala de confeccion, con un area de seis metros de largo por cuatro metros de
ancho con ventilacion natural y artificial, a través de la utilizacion de
ventiladores de techo y ventiladores de pie, iluminacién natural y artificial con
lamparas fluorescentes de 2 X 48, se dispone de armarios para materiales y
accesorios para lo concerniente a la confeccion de prendas (telas, hilos,
entretelas, correderas, botones y demas).

La seis maquinas planas estan ubicadas en dos filas paralelas de tal manera
gue una operaria este en frente de la otra para facilitar el trabajo en linea. Las
magquinas fileteadoras y la recubridora collarin se encuentran a un costado de
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la sala, con el fin de que sean utilizadas por las operarias de las maquinas
planas.

Una mesa auxiliar de plancha utilizada para pegar entretelas y alisado de
algunas telas antes de la costura por las operarias. Al lado de esta se
encuentra la mesa principal de plancha, que cuenta con una plancha industrial
y una operaria permanente para el planchado y revision de las prendas.

3. La sala de terminados cuenta con dos maquinas bordadoras electronicas, un
computador, donde se hace el disefio de los bordados, y estantes para colocar
la ropa terminada, una operaria permanente tiene las funciones de bordados,
ojales, y otros tipos de costuras especializadas. Esta sala esta ubicada en al
lado de la sala de confecciones.

4. Se cuenta con una zona de estar y bafio para que las operarias puedan tomar
un descanso y refrescarse. Tiene un area de dos metros por cuatro metros.

5. Area administrativa y recepcion de clientes, es una sala de cuatro metros de
ancho por seis de largo, con ventilacion (aire acondicionado) e iluminacién
artificial, en esta zona se encuentra ubicado un escritorio, un mueble y varias
sillas para que los clientes se sientan comodos. También hay exhibidores de
modas en los que se muestran los productos terminados, un vestier para
probar los productos y, un espejo sencillo para apreciar el disefio y la figura
del consumidor.

7.4 Necesidades y Requerimientos

7.4.1 Materias Primas E Insumos

Las materias primas requeridas para la produccion son las siguientes:

v' Telas de fibra de algoddn, poliéster, telas nacionales e importadas.

v' Entretelas o interlon pegante como refuerzos.

v Entretela especial para bordados y moldes.
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v Hilazas de 1y 2 cabos en colores variados.

v Hilos de algodén y poliéster en colores variados.

v' Cremalleras normales e invisibles en varios tamafios y colores.

v" Hilos elasticos de varios tamafos.

v' Botones en colores y materiales variados.

v" Broches metalicos para jeans y chaquetas.

v" Encajes variados nacionales e importados.

7.4.2 Infraestructura

“LILIA BENJUMEA” posee la infraestructura propia adecuada para la produccién y
con el espacio suficiente para las diferentes operaciones que son realizadas para
satisfacer al cliente. El lugar donde se encuentra ubicado el inmueble es una casa
de una sola planta, con excelente fachada, una reja para proteccién y un jardin
bien cuidado. Se tienen todos los servicios publicos.

Las dimensiones de este inmueble es de 10 metros de frente por 30 metros de
fondo, distribuidos en: la recepcion, area de oficina y parte administrativa, area de
produccion, area de cortes, area de acabados, cocina y zona de descanso.

La infraestructura esta ubicada en el barrio San Joaquin, que es una zona
concurrida y en cierta forma comercial, cuenta con vias de acceso muy buenas
gue llevan hacia el centro de la ciudad, donde son adquieras las materias primas.
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7.4.3 Capacidad Instalada

La capacidad instalada actual de la empresa es del 50%, debido a que solo tres
maguinas planas industriales de las 6 que posee la empresa estan siendo
utilizadas en su maxima capacidad por operarias fijas en la empresa; la cuarta
magquina es utilizada esporadicamente debido a que al problema de la desercion
de operarias que presenta el sector.

En promedio la produccion es de 30 prendas de vestir a la semana, para un total
de 1.500 prendas al afio. Si se utilizar4 la capacidad total de la empresa el nivel
de produccién ascenderia a 3.000 prendas al afio y 60 semanales.

La tabla 7 muestra los niveles de la utilizacion sugerida de la capacidad instalada
de la empresa para los préximos cinco afos. Es importante que sea utilizada la
capacidad ociosa de la empresa antes de invertir en nuevos equipos, con el
incremento de las ventas los niveles de produccién del afio 2.011 a 2.012 cubriran
la capacidad actual de la empresa. Esto quiere decir que en el 2.013 se debe
invertir en maquinaria y equipo para poder afrontar el aumento de la demanda,
apoyado con las empresas satélites.

Tabla 8. Capacidad Instalada
Concepto 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015

Unid % Unid % Unid % Unid % Unid % Unid %

Cap. Instalada  3.000 100% 3.000 100% 3.000 100% 6.000 100% 6.000 100% 6.000 100%

Cap Utilizada 1.500 50% 2.000 67% 3.000 100% 4.500 75% 5.600 93% 6.000 100%

Cap Ociosa 1.500 50% 1.000 33% 0% 1.500 25% 400 7% 0%
Fuente: Los autores

7.4.4 Tecnologiay Equipos

La tecnologia y equipos utilizados es adecuada para la fabricacion de los
productos de “LILIA BENJUMEA”. Se cuenta con equipos 6ptimos de produccion
qgue facilitan la creaciébn de acabados excelentes y bien presentados, y con
equipos de oficina para atender a los clientes.

Es necesaria la utilizacion de un computador, impresora, fax, scanner y conexion
a Internet para estar al pendiente de los cambios en la moda, comunicacion con
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los clientes y para el manejo del software para disefio de bordados, estos ultimos
son enviados a las bordadoras electronicas para la realizacibn de este.
Adicionalmente, en el computador se lleva un control basico del manejo
administrativo y contable de la empresa.

En la siguiente tabla se enumeran los equipos de los cuales se dispone y sus
precios correspondientes:

Tabla 9. Equipos, maquinaria y mobiliario.

Cantidad Equipo Valor
1 Fileteadora industrial (Siruba).  2.500.000
1 Fileteadora industrial (Gemsy)  1.800.000
6 Maguinas planas. 6.000.000
1 Maquina bordadora 12.500.000

computarizada (Husqvarna

Viking).
1 Plancha industrial. 900.000
2 Maguina doméstica (Singer). 600.000
1 Escritorio de madera. 450.000
1 Exhibidor doble hierro forjado. 350.000
1 Exhibidor de telas en madera. 700.000
1 Closet vitrina. 1.000.000
4 Espejos. 250.000
2 Vitrinas en madera. 700.000
1 Mesa para planchar en  70.000

madera.
2 Mesas para corte. 240.000
2 Ventiladores de techo. 140.000
10 Ventiladores 500.000
1 Maquina bordadora Huskystar. 3.500.000
1 Mesa para planchar metalica. 30.000
1 Plancha sencilla. 35.000
1 Tijera eléctrica sencilla. 80.000
1 Maguina recubridora collarin 3.500.000
1 Computador 1.000.000
5 Maniquis 1.250.000

Fuente: “LILIA BENJUMEA”
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7.4.5 Mantenimiento

El mantenimiento de los equipos es realizado periédicamente por un técnico
externo a la empresa, que hace los respectivos ajustes y lubricacion de las
méaquinas, de acuerdo a las especificaciones de cada una. Ademas, es
responsabilidad de cada operaria hacer una limpieza y lubricacién sencilla diaria a
la maquina que le sea asignada.

7.4.6 Requerimientos del Personal De Produccién

Los requisitos del personal que se vinculara en los procesos de produccion son:

v' El personal de corte y ensamblaje debe tener conocimientos en confeccion de
prendas de vestir, adquiridos en instituciones especializadas en el ramo como
el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) o una experiencia practica de
minimo dos afos.

v La operaria de bordados y acabados debe tener conocimientos en manejo de
maquinas de bordados electrénicas y técnicas de decorado.

v La operaria encargada del planchado debe tener experiencia en el cuidado de
las prendas, manejo de las temperaturas a aplicar en el planchado de acuerdo
a los tipos de telas.

En general todas las operarias deben tener claro el concepto de cémo debe ser el
producto y la calidad en cuanto a costuras, arreglos y acabados. Esto se
comprobara a través de la realizacién de una prueba a la persona que desee
acceder al cargo, si la persona es seleccionada, sera entrenada por un mes, para
gue se familiarice con el tipo de costura y el estilo que se lleva en la empresa.
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8. RECURSOS E INVERSIONES

8.1 Inversiones

Para poder responder a los incrementos de demanda que generaran la
implementacion de la presente propuesta, es necesario que la empresa invierta en
la compra de maquinarias y equipos en el aflo 2.013, ya que con su capacidad
instalada actual se puede satisfacer la demanda hasta el afio 2.012. La inversion a
realizar debe ser la siguiente:

Tabla 10. Inversiones Afio 2.013
Equipo Cantidad Costo Unitario Costo Total

Fileteadora industrial 2 2.625.000 5.250.000
Maquinas planas 4 1.050.000 4.200.000
Mag. bordadora computarizada 1 13.781.250  13.781.250
Plancha industrial 2 992.250 1.984.500
Exhibidor doble hierro forjado 2 500.000 1.000.000
Mesa para planchar en madera 4 77.175 308.700

Plancha sencilla 2 48.000 96.000

Tijera eléctrica sencilla 2 84.000 168.000

Aire Acondicionado Integral 1 8.000.000 8.000.000
Computador 1 2.500.000 2.500.000
Software contabilidad 1 3.000.000 3.000.000

Total 22 32.657.675 40.288.450
Fuente: Los autores

Esta inversidbn también le permitira a la empresa mejorar su organizaciéon e
infraestructura fisica. La fuente del dinero requerido para la inversién puede ser
realizada a través de recursos propios de la empresa por medio de la acumulacion
de las utilidades de los afios 2.010 a 2.012.

8.2. Factibilidad Econdmica

Al depender la produccion a las especificaciones de los clientes el costo puede
variar por producto. Por esta razoén, la informacion presentada a continuacion son
valores promedios:
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Costos de Produccion

Tabla 11. Costo Proyectado de Produccion Linea Confeccion

Concepto 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015

Insumos 2.347.000 3.121.510 5.069.520 4.189.395 4.459.300
Pago Mano de Obra 16.449.600 24.180.912  38.084.936 39.989.183 47.487.155
Luz 1.260.000 1.852.200 2.917.215 3.063.076 3.637.402
Total 20.056.600 29.154.622  46.071.671 47.241.654 55.583.858

Fuente: Los autores

Tabla 12. Costo Proyectado de Produccion Linea Confeccion a Todo Costo

Concepto 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Insumos 2.347.000 3.567.440 5.069.520 6.383.840 6.778.136
Telas 20.816.000 31.640.320 44.962.560 56.619.520 60.116.608
Pago mano de obra 16.449.600 27.635.328  43.525.642 60.935.898 72.180.476
Luz 1.260.000 2.116.800 3.333.960 4.667.544  5.528.852
Total 40.872.600 64.959.888  96.891.682 128.606.802 144.604.071

Fuente: Los autores

Tabla 13. Costo Proyectado de Produccién Linea Tallaje

Concepto 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Telas 10408.000 19.775200 28.101.600 42.464.640 58534592
Costodeproduccion  » 12000 13891500 21.879.113 36.756.909 56.525.234
externo

Total 17.023.000 33.666.700 49.980.713 79221549 115059.826

Fuente: Los autores
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Tabla 14. Costo Proyectado de Produccion

Concepto 2.008 2.009 2.010 2011 2012 2013 2.014 2015
Insumos 2852070 2753954 3725196 4.694.000 6.688.950 10.139.040 10573235 11.237.436
Telas 11.693218 10955506  9.912.369 31224000 51.415520 73.064.160 99.084.160 118.651.200
g‘:‘)?; Manode 51 92000 27107218 23499429 32.809.200 51.816.240 81.610.578 100.925.081 119.667.631
Liguidacion

4080.000 4.069.000 4200000 5000000 6.350.000 8.200.000 11.000.000 14.000.000
Mano de Obra
Costo de
Produccion 6.615.000 13.891.500 21.879.113 36.756.909 56.525.234
Externo
Papeleria 73.960 183.600 205.714 226286 248914  298.697 328567  361.424
Correos 200.000 122.000 137143  172.800 181440 208656 229522 252474
Servicios 1.900.000  2.160.000  2.400.000 3.171.000 4.675650 7.018.568 8564.333 10.133.891
Teléfono 960.000  1.080.000 1224000 1285200 1.349460 1416933 1487.780 1.562.169
Transporte 600.000 800.000 857.143  1.000.000 1.200.000 1.800.000 2.500.000  3.500.000
Celular 840.000  1.140000  1.020.000 1.800.000 1.890.000 1.984500 2083725 2.187.911
g?ﬂitsg'sm'ento 515500  1.570.995 816.000  1.000.000 1.300.000 2.000.000 2.400.000  2.640.000
Seguros 135.000 963.300 1284064 1500000 1.800.000 2.350.000 2585000 2.843.500
Otros 1278200 1558010  2.070.302 2500.000 2.750.000 3.300.000 3.465.000 3.638.250
Total 57.049.948 54463583 51351359 93.087.486 145557.674 215270244 281.983.311 347.201.119

Fuente: Los autores
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Los insumos utilizados en la produccion, por lo general, son correderas, hilos,
botones, entretela, broches, taches y demas. Estos variaran de acuerdo con las
especificaciones del producto solicitado por el cliente.

Gastos de Mercadeo

Tabla 15. Distribucion Gastos de Mercadeo

Actividad 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
g?l'_"'dades en medios ;.54751  6.908540  12.893.085 21.094.361 28.781.157
Relaciones publicas 816.188 1.727.135 3.223.271 5273590 7.195.289
Actividades en Internet  1.224.282 2.590.702 4834907 7.910.385 10.792.934
Descuentos 'y regalos ) oo5 378 3454270  6.446543 10547.181 14.390.579
especiales
Material POP (Volantes
y Catélogo de 1.224.282 2.590.702 4834907 7.910.385 10.792.934
Productos
Total 8.161.877  17.271.349  32.232.713 52.735.903 71.952.894

Fuente: Los autores
Ingresos
Tabla 16. Ingresos por Linea de Negocio
Ao  Confecciébn Atodo costo Tallaje Total
2.008 37.187.000 31.008.000 - 68.195.000
2.009 23.130.000 44.604.000 - 67.734.000
2.010 42.000.000 27.000.000 - 69.000.000
2.011 50.000.000 70.000.000 27.500.000 147.500.000
2.012 77.000.000 123.200.000 60.500.000 260.700.000
2.013 127.050.000 203.280.000 99.825.000 430.155.000
2.014 159.720.000 298.144.000 175.692.000 633.556.000
2.015 173.861.875 369.978.070 283.047.133 826.887.078

Punto de Equilibrio

Fuente: Los autores

El punto de equilibrio para “LILIA BENJUMEA" dependera del valor del precio,
debido a que por la variabilidad de los costos no es posible hacer el calculo por
cantidad de produccién.
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Tabla 17. Punto de Equilibrio Linea Confecciones

Concepto 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Precio 20.057 20.825 21.637 22.496 23.404
Cantidad 1.000 1.400 2.100 2.400 2.375
Costo Unidad 20.057 20.825 21.637 22.496 23.404
Ingresos 20.056.600 29.154.622 45.437.981 53.990.462 55.583.858
Costo Total 20.056.600 29.154.622 45.437.981 53.990.462 55.583.858

Utilidad 0 0 0 0 0

Fuente: Los autores

Tabla 18. Punto de Equilibrio Linea Confecciones a Todo Costo

Concepto 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Precio 40.094 40.873 40.600 40.372 40.190
Cantidad 1.000 1.600 2.400 3.200 3.610
Costo Unidad 40.094 40.873 40.600 40.372 40.190
Ingresos 40.093.771 65.396.160 97.439.832 129.188.909 145.084.549
Costo Total 40.093.771 65.396.160 97.439.832 129.188.909 145.084.549

Utilidad 0 0 0 0 0

Fuente: Los autores

Tabla 19. Punto de Equilibrio Linea Tallaje

Concepto 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Precio 34.627 34.046 33.667 33.320 33.009
Cantidad 500 1.000 1.500 2.400 3.515
Costo Unidad 34.627 34.046 33.667 33.320 33.009
Ingresos 17.313.743 34.046.000 50.500.050 79.969.140 116.026.560
Costo Total 17.313.743 34.046.000 50.500.050 79.969.140 116.026.560

Utilidad 0 0 0 0 0

Fuente: Los autores
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8.3 Factibilidad Financiera

Estado de Resultados

Tabla 20. Estado de Resultados 2.008 a 2.015
2.008 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Ingresos 68.195.000 67.734.000 69.000.000 147.500.000 260.700.000 430.155.000 633.556.000 826.887.078

Costos
Operacionales
Utilidad Bruta 13.731.418 13.270.418 17.648.641 54.412.514 115.142.326 214.884.756 351.572.689 479.685.958

54.463.583 54.463.583 51.351.359 93.087.486 145.557.674 215.270.244 281.983.311 347.201.119

Gastos ; ; - 5.441.251 11.514.233 21.488.476 35.157.269 47.968.596
Administrativos

ST i - - - 8.161.877 17.271.349 32.232.713 52.735.903 71.952.894
Mercadeo

Gastos de Ventas - ; - 5.441.251 11.514.233 21.488.476 35.157.269 47.968.596
gg';‘::t?va 13.731.418 13.270.418 17.648.641 35.368.134 74.842.512 139.675.091 228.522.248 311.795.873
Gastos 8.600.000 9.600.000 9.600.000 10.560.000 11.616.000 13.939.200 6.903.929 5.938.588
Financieros

m‘gs:gt:mes 4 5131418 3.670.418 8.048.641 24.808.134 63.226.512 125.735.891 221.618.319 305.857.285

Impuesto 2.500.000 2.625.000 3.138.000 14.483.584 31.709.499 59.136.644 98.935.785 134.490.887
Utilidad Neta 2.631.418 1.045.418 4.910.641 10.324.550 31.517.013 66.599.247 122.682.534 171.366.398

Fuente: Los autores

De acuerdo a las proyecciones del estado de resultados de “LILIA BENJUMEA”,
las utilidades netas de la empresa creceran a partir de la implementacién de la
propuesta que trae consigo un aumento en las ventas. Es importante aclarar que
las utilidades netas de 2.010 a 2.012 seran acumuladas para poder afrontar la
inversion de nuevos equipos y maquinarias que seran utilizados para aumentar los
niveles de inversion de la empresa.
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Flujo de Caja

Tabla 21. Flujo de Caja 2.008 a 2.015

2.008 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
INGRESOS
1. Saldo del mes anterior 2.587.252 3.188.310 8.098.951 18.106.701 48.958.433 114.125.745 234.529.982
2. Ventas 68.195.000 67.734.000 69.000.000 147.500.000 260.700.000 430.155.000 633.556.000 826.887.078
2.1 Venta de productos y/o servicios 68.195.000 67.734.000 69.000.000 147.500.000 260.700.000 430.155.000 633.556.000 826.887.078
2.1.1 Ventas 68.195.000 67.734.000 69.000.000 147.500.000 260.700.000 430.155.000 633.556.000 826.887.078
3. Aumentos de capital 0 0 0 0 0 40.588.450 0 0
3.1 Inversién capital 40.588.450
4. Préstamos 35.000.000 0 0 0 0 0 0 0
4.1 Banco BBVA 35.000.000
TOTAL INGRESOS 103.195.000 70.321.252 72.188.310 155.598.951 278.806.701 519.701.883 747.681.745 1.061.417.059
EGRESOS
1. Costos Fijos 57.049.948 54.463.583 51.351.359 93.087.486 145.557.674 215.270.244 281.983.311 347.201.119
1.1 Costos Operacionales 57.049.948 54.463.583 51.351.359 93.087.486 145.557.674 215.270.244 281.983.311 347.201.119
1.1.1 Insumos 2.852.070 2.753.954 3.725.196 4.694.000 6.688.950 10.139.040 10.573.235 11.237.436
1.1.2 Telas 11.693.218 10.955.506 9.912.369 31.224.000 51.415.520 73.064.160 99.084.160 118.651.200
1.1.3 Mano de Obra 31.922.000 27.107.218 23.499.429 32.899.200 51.816.240 81.610.578 100.925.081 119.667.631
1.1.4 Liquidacion Mano de Obra 4.080.000 4.069.000 4.200.000 5.000.000 6.350.000 8.200.000 11.000.000 14.000.000
1.1.5 Produccion Externa 6.615.000 13.891.500 21.879.113 36.756.909 56.525.234
1.1.6 Papeleria 73.960 183.600 205.714 226.286 248.914 298.697 328.567 361.424
1.1.7 Correos 200.000 122.000 137.143 172.800 181.440 208.656 229.522 252.474
1.1.8 Servicios 1.900.000 2.160.000 2.400.000 3.171.000 4.675.650 7.018.568 8.564.333 10.133.891
1.1.9 Teléfonos e Internet 960.000 1.080.000 1.224.000 1.285.200 1.349.460 1.416.933 1.487.780 1.562.169
1.1.10 Transporte 600.000 800.000 857.143 1.000.000 1.200.000 1.800.000 2.500.000 3.500.000
1.1.11 Celulares 840.000 1.140.000 1.020.000 1.800.000 1.890.000 1.984.500 2.083.725 2.187.911
1.1.12 Mantenimiento de Equipos 515.500 1.570.995 816.000 1.000.000 1.300.000 2.000.000 2.400.000 2.640.000
1.1.13 Seguros 135.000 963.300 1.284.064 1.500.000 1.800.000 2.350.000 2.585.000 2.843.500
1.1.14 Otros Costos 1.278.200 1.558.010 2.070.302 2.500.000 2.750.000 3.300.000 3.465.000 3.638.250
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2.008 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
2. Gastos Generales 0 0 0 19.044.380 40.299.814 75.209.665 123.050.441 167.890.085
2.1 Gastos Generales 0 0 0 19.044.380 40.299.814 75.209.665 123.050.441 167.890.085
2.1.1 Gastos Administrativos 5.441.251 11.514.233 21.488.476 35.157.269 47.968.596
2.1.2 Gastos de Mercadeo 8.161.877 17.271.349 32.232.713 52.735.903 71.952.894
2.1.3 Gastos de Ventas 5.441.251 11.514.233 21.488.476 35.157.269 47.968.596
3. Costos Financieros 5.460.402 5.253.755 4.522.280 4.627.696 4.685.285 5.842.041 5.427.669 5.938.588
3.1 Intereses Banco BBVA 4.386.465 4.685.032 3.953.556 3.098.972 2.100.562 934.118 28.953
3.2 Mantenimiento cuentas
bancarias y tarjetas de crédito 1.073.936 568.724 568.724 1.528.724 2.584.724 4.907.924 5.398.716 5.938.588
4. Adquisiciones, Compras e 35.139.508  4.346.245 5.077.720 5.932.304 6.930.715 48.685.609 1.476.259 0
Inversiones en Activos
4.1 Amortizaciones Banco BBVA 3.139.598 4.346.245 5.077.720 5.932.304 6.930.715 8.097.159 1.476.259
4.2 Adqt_JJsmth de equipos para 564.000
produccién
4.3 Adquisicion de maquinaria para
produccion 10.000.000 25.215.750
4.4 Compra
computadoras(hardware) 2.500.000
4.5 Comprade licencias de software 2.000.000 3.000.000
4.6 Otras adquisiciones, compras 0
inversiones en activos 20.000.000 9.308.700
5. Impuestos 2.957.800 3.069.360 3.138.000 14.800.384 32.374.779 60.568.580 101.214.082 136.450.621
5.1 Impuesto sobre renta - ISR 8.503.484 21.530.029 42.924.780 75.412.342 102.892.638
5.2 Otros impuestos 2.957.800 3.069.360 3.138.000 6.296.900 10.844.750 17.643.800 25.801.740 33.557.983
TOTAL EGRESOS 100.607.748 67.132.943 64.089.359 137.492.250 229.848.267 405.576.139 513.151.763 657.480.414
INGRESOS - EGRESOS 2.587.252 3.188.310 8.098.951 18.106.701 48.958.433 114.125.745 234.529.982 403.936.646

Fuente: Los autores
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Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

El valor presente neto de la empresa, de acuerdo al comportamiento del flujo de
caja neto proyectado por la evaluacion financiera refleja que durante el periodo
2.008 — 2.015 fue de $ 62.627.423, con una tasa oportunidad esperada por el
inversionista del 30%, lo anterior demuestra que el proyecto supera la expectativa
de rentabilidad de los socios.

La rentabilidad real de la propuesta, expresada en la Tasa Interna de Retorno
(TIR), es de 42,78%, superior a la tasa de oportunidad esperada por el
inversionista, indicando la viabilidad de la propuesta.
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CONCLUSION

En la actualidad, se pueden encontrar un sin numero de empresas dedicadas a la
confeccion y disefio de modas en la ciudad de Valledupar, sin embargo estas
empresas no son reconocidas en la ciudad por los clientes potenciales, con la
propuesta se brinda la oportunidad a “LILIA- BENJUMEA” de generar
reconocimiento y posicionamiento en el mercado.

Por esta razon, se plantea la implementacion de una estrategia de diferenciacion
que permita potencializar la relacién de la empresa con sus clientes, buscando la
forma de comprender las necesidades de estos; con el fin de lograr fidelizarlos y
por ende incrementar las ventas. Todo esto, por medio de una serie de
herramientas que se pondran a disposicion del cliente dandole valor agregado al
producto y servicio que se brinda.

Pero también existen riesgos en la puesta en marcha de la propuesta, como es la
imitacion de la competencia, por esta razon la empresa siempre debe estar a la
vanguardia de la moda, conservando la exclusividad, creatividad en los disefios y
siempre respetando los gustos y sugerencias del cliente, implementando nuevos
productos para satisfacer las necesidades y gustos de cada persona, siendo esta
propuesta ajustable a los cambios que tenga el mercado. También hay riesgos
relacionados con la obtencién permanente y oportuna de la materia prima y mano
de obra calificada para realizar los disefios

Todo esto puede ser contrarrestado implementando las estrategias adecuadas,
posicionando y diferenciando al producto, poniendo barreras a la competencia,
manteniendo alianzas con los proveedores y siempre teniendo en cuenta al cliente
para cualquier cambio a realizar.

Cabe resaltar que la inversién en la idea de mercadeo es segura, ya que se
cuenta con todo lo necesario para implementarse, las condiciones para ejecutarse,
logrando alcanzar las proyecciones y resultados.
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Anexo A. Reconocimiento de la Gobernacion del Cesar
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Anexo B. Formato Encuesta Clientes

Mi nombre es soy estudiante de la especializacion de gerencia de
mercadeo de la Universidad Jorge Tadeo Lozano, como requisito de grado estamos realizando un
estudio sobre el “Propuesta de lanzamiento y posicionamiento de la marca “Lilia Benjumea” en la
ciudad de Valledupar”; para la cual usted ha sido seleccionado para que nos colabore
respondiendo algunas preguntas. Agradecemos su absoluta colaboracién en la informacion que
nos pueda suministrar. Esta informacion tiene objetivos absolutamente académicos y de total
confidencialidad.

1. ¢,Como llego usted a ser cliente de la empresa Lilia Benjumea?

Referenciaciéon
Publicidad
Coincidencialmente
Otro. ¢, Cual?

2. ¢ Cuanto tiempo lleva comprando/utilizando la marca Lilia Benjumea?

Menos de 6 meses
Menos de un Afio
Entre uno y tres afios
Mas de tres afios
Otro. ¢, Cual?

3. ¢, Con qué frecuencia usted compra/encarga los productos ofrecidos por Lilia Benjumea?

Semanal
Quincenal
Mensual
Otro. ¢ Cual?

4. Teniendo en cuenta la pregunta anterior ¢ Qué cantidad de producto usted solicita en cada
compra/encargo en Lilia Benjumea?

Uno Cuatro

Dos Mas. ¢ Cuantos?

Tres

5. ¢En qué ocasiones utiliza los disefios de Lilia Benjumea Confecciones?

Ocasiones especiales (eventos y fiestas)
Trabajo

Normalmente

Otro. ¢ Cual?
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6. Por favor, indiquenos su grado de satisfaccion general con Lilia Benjumea en una escala
de 1 a 5, donde 5 es completamente satisfecho y 1 es completamente insatisfecho.

Insatisfecho ‘ I I I I ° ‘ Satisfecho

7. Por favor, valore del 1 al 5 (donde 1 es bajo y 5 es excelente) los siguientes atributos de la
marca Lilia Benjumea:

Precio

Calidad de producto
Servicio

Disefio

Exclusividad
Variedad

8. En comparacion con otras alternativas de talleres de confeccion, la marca Lilia Benjumea
es:

Mucho mejor

Algo Mejor

Mas o menos igual
Algo peor

Mucho peor

9. ¢ Reconoce usted la marca Lilia Benjumea cuando la ve?

Si No

10. ¢Le agrada el disefio de la marca Lilia Benjumea?

Si No

Si su respuesta es Si, favor pasar a la pregunta 12. Si su respuesta es No, favor pasar a la
pregunta 11.

11. ¢, Qué cambio le realizaria?

Letra Logotipo____

Color Todas las anteriores
Disefio

12. ¢,Ha recomendado o recomendaria usted a Lilia Benjumea a otras personas?
Si No
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Anexo C. Formato Encuesta Potenciales

Mi nombre es soy estudiante de la especializacion de gerencia de
mercadeo de la Universidad Jorge Tadeo Lozano, como requisito de grado estamos realizando un
estudio sobre el “Preferencias, expectativas y habitos de compra en prendas de vestir en la ciudad
de Valledupar”; para la cual usted ha sido seleccionado para que nos colabore respondiendo
algunas preguntas. Agradecemos su absoluta colaboracion en la informaciéon que nos pueda
suministrar. Esta informacién tiene objetivos absolutamente académicos y de total confidencialidad.

1. ¢En qué lugar compra usted prendas de vestir?

Almacenes de cadena
Empresa de confecciones
Tiendas especializadas

Boutiques

Otro. ¢ Cual?

2. Al momento de realizar una compra, ¢a qué le da usted mayor importancia?

Precio Disefio

Calidad Producto Exclusividad

Servicio Comodidad

3. ¢, Con qué frecuencia compra usted prendas de vestir?

Semanal

Quincenal

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

4. ¢, Qué cantidad de prendas de vestir compra usted?

Uno Cuatro

Dos Mas. ¢ Cuantos?

Tres

5. ¢,Cuanto dinero invierte en cada compra de prendas de vestir que usted realiza?

$50.000 — $100.000 $300.001 - $400.000

$100.001 — $200.000 $400.001 - $500.000

$200.001 - $300.000 Mas de $500.000

6. ¢Le gustaria que sus prendas de vestir fueran confeccionadas a su gusto y medida?
Si No
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7. ¢ Considera usted importante la asesoria de un experto en disefios al momento de realizar
la compra?

Si_ No

8. ¢,Conoce usted a algun disefiador de moda de la ciudad de Valledupar?

Si_ ¢Quién? No

9. ¢,Conoce usted o ha escuchado sobre Lilia Benjumea Confecciones?

Si_ No__

10. ¢Estaria dispuesto a conocer los disefios y recibir informacién de Lilia Benjumea

Confecciones?

Si No

117



Anexo D. Matriz DOFA

INTERNO

EXTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Calidad del producto

F2. Calidad del servicio
F3. Reconocimiento en el sector de
confecciones

F4. Clientes recurrentes en la ciudad

F5. Clientes en otras ciudades de Colombia
F6. Creatividad en los disefios
F7. Exclusividad en los disefios

F8. Puntualidad en la entrega del producto
F9. Buenas relaciones con las entidades
financieras

F10. Ubicacién de la empresa
F11. Local propio

F12. Se cuenta con proveedores de materias
primas en otras ciudades del pais.

D1. Falta de personal en el drea de
produccién

D2. Falta de recursos econémicos

D3. Nivel de tecnologia bajo.

D4. Nivel de conocimiento de las operarias.
D5. No existe una estrategia de
comunicacion.

D6. Falta de Promocion y publicidad.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

01. Eventos como Plataforma K, Colombia
Moda

02. Crecimiento de la poblacién

03. Cambios en los gustos y expectativas de los
clientes a la hora de vestir

0A4. Desarrollo del Departamento del Cesar
atrae llegada de nuevos clientes

FO1. (F11-02) Brindarle al cliente un mejor
ambiente en el punto de venta.

FO2. (F6-F7-01-03) Participacién en eventos
de moda que permitan a nuestros clientes
fieles y potenciales conocer y relacionarse con
nuestra marca y productos.
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DO1. (D6-07) Utilizar medios gratuitos de
comunicacion como el internet, a través de la
publicacidn de un sitio web y participacion en
redes sociales.

DO02. (D1-05) Tercerizar produccién a
empresas satélites bajo supervision
constante.




05. Oportunidades de capacitacién a través de
instituciones como la Cdmara de Comercio de
Valledupar, el SENA y ACOPI

06. Oportunidades de exportacion a otros
paises

07. Internet

08. Firma del Tratado delLibre Comercio

F03. (F5-01) Apertura de puntos de ventas
propios en ciudades donde los estilos de
disefios sean afines con los de la marca, segln
los resultados obtenidos en los eventos en los
que se participe.

F04. (F1-06-08) Consolidada la marca en el
mercado local, los productos pueden ser
adaptados para ingresar en los mercados
internacionales a través de exportaciones a
paises como Estados Unidos, si es firmado el
TLC.

AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEDIA DA

Al. Falta de personal capacitado en la ciudad
de Valledupar

A2. Falta de insumos necesarios, con las
especificaciones necesarias para mantener la
calidad del producto buena calidad, en la
ciudad de Valledupar

A3. Competencia

A4. Importaciones de prendas de vestir

A5. Contrabando

FA1. (F12-A2) Conseguir nuevos proveedores
para poder contar con una mejor variedad de
insumos dentro y fuera de la ciudad, y
mantener buenas con los proveedores
actuales.

DAL1. (D5-A3) Desarrollar una estrategia de
comunicacion bien definida que permita que
nuestros clientes nos diferencien de la
competencia en la ciudad de Valledupar.
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Anexo E. Perfil Facebook y Bosquejo Pagina Web

Perfil Facebook

Lilia Benjumea iiiMuchas gracias a todos por su apoyo!!! Todo fue un exito, dentro de unos dias estaremos publicando
las fotos para que puedan apreciar los disefios de la Coleccion Vuelo de Mariposas un monets 8o

Muro Informacion Fotos <+

Crear un anuncio

manualidades

¢ 8~ facilisimo.com

Lilia Benjumea iiiMuchas gracias a todos por su apoyo!!! Todo fue un
exito, dentro de unos dias estaremos publicando fas fotos para que puedan
apreciar los disefios de la Coleccidn Vuelo de Mariposas

Comentar * Me gusta

Te gustan lzs manualidades?
Haz amigos compartiendo las
cosas que mas te gustan,
Aprender manualidades es
facilisimo.com

) Me gusta

Hazte fan Global X
Fashion

ol in

CanoLosy

Editar mi perfil
i s Si tu sector es confecciones,
Comentar * Me gusta * Compartir moda, textil y quieres estar
enterado de lo Ultimo en
Espacio donde es posble Se ha eti do 3 Lilia Benjumea en el lbum de Rosana Trujillo tecnologia y software para tu
interactuar con los disefios de Benjumea empresa, Unste

"LILIA BENJUMEA®, creado para
aquellas personas que estén
interesadas en mantener una
imagen elegante, fresca, joven y

Estudia estetica ya
mismo

" et
L"k

Es la carrera con mayor
proyeccion. Corporal, facial,

spa, afta gama, sstetica
- Lilia Benjumea Un adelanto de las fotos del Desfile :D medica. Somes |2 mas grande

Informacion

Backstage d Vuelo d Mariposas

s 5 A
Comentar - Me gusts de Latincamerica, Animate
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Bosquejo Pagina Web

(& Pagina nueva 1 - Windows Internet Explorer
AU

i¢ Favoritos |55 | ] Facebook @ Pagina nueval X IR N B

€| D:\Documentos\DIANA\Gerencia en Marketing\14. Gerencia de Servicios\Mis sitios Web\index.htm

® FHome ® ZImpresa @ Coleccion @ Campaiia  @Contactenos

T & [

™ Equipo | Modo protegido: desactivado fa v ®|100% v
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Anexo F. Fotos Relanzamiento de la marca “LILIA BENJUMEA”
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Anexo G. Punto de Venta
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Anexo H. Material POP

Bolsas

Tarjetas de Presentacion

%8’4/7«/%@4/
e (Phoil
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Etiquetas
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Anexo |. Registro Mercantil y DIAN

Registro Mercantil

E?ﬁ CAMARA DE COMERCIO DE VALLEDUPAR No. 1725872

CAMARA DE COMERCIO DE VALLEDUPAR
CERTIFICADO DE MATRICULA MERCANTIL
BENJUMEA DIAZ LILIA MARIA
Namero de operacién:01M050830004 Fecha: 20100830 Hora: 10:06:43 Pagina: 1

CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL
LA CAMARA DE COMERCIO DE VALLEDUPAR , CON FUNDAMENTO EN LAS
MATRICULAS DEL REGISTRO MERCANTIL, CERTIFICA:

NOMBRE : BENJUMEA DIAZ LILIA MARIA

C.C. : 00027002004
N.I.T.: NO REPORTO

MATRICULA NO: 00055728 DEL 11 DE AGOSTO DE 1999 'AF I LI ADO'
DIRECCION: CL 11 14A 37

TELEFONO : 5744530

MUNICIPIO : VALLEDUPAR

CERTIFICA :

DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CL 11 14A 37
MUNICIPIO : VALLEDUPAR
—_ CERTIFICA —_

RENOVACION DE LA MATRICULA: EL 16 DE FEBRERQ DE 2010
ULTIMO ANO RENOVADO : 2010

CERTIFICA :

ACTIVIDAD ECONOMICA:
CONFECCIONES DAMAS.
TOTAL ACTIVOS CON AJUSTES POR INFLACION: § 1,410,000

TOTAL ACTIVOS SIN AJUSTES POR INFLACION: § 1,410,000

CERTIFICA :
PROPIETARIO DE LOS SIGUIENTES ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO:

NOMBRE : LILIA BENJUMEA

DIRECCION: CL 11 143 37

TELEFONO : 5744530

MUNICIPIO : VALLEDUPAR

MATRICULA NO: 00055729 DEL 11 DE AGQOSTO DE 1999

RENOVO EL ANO 2010 , EL 16 DE FEBRERO DE 2010

ACTIVOS VINCULADOS AL ESTABLECIMIENTO : § 1,410,000
ACTIVIDAD ECONOMICA:

CONFECCIONES DAMAS.
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' CAMARA DE COMERCIO DE VALLEDUPAR No. 1725872

Nimero de operacién:01M050830004 Fecha: 20100830 Hora: 10:06:43 Pagina: 2
CERTIFICA :

QUE MEDIANTE DOCUMENTC PRIVADOD DE 26 DE MARZO DE 2007, INSCRITO
EN ESTA ENTIDAD EL 30 DE MARZO DE 2007, BAJO. EL NO 6234 DEL
LIBRO RESPECTIVO, SE CELEBRO CONTRATO DE PREPOSICION ENTRE LOS
SENORES LILIA MARIA BEJUMEA DIAZ ( PROPIETARIO ) Y ARGEMIRO
MOGOTOCORO GONZALEZ ( ADMINISTRADOR ), SIENDOLE OTORGADAS  LAS
SIGUIENTES FACULTADES AL ADMINISTRADOR; TENDRA FACULTADES, POR
LO TANTO, PARA EJECUTAR TODOS LOS ACTOS Y  CONTRATOS
ACORDES CON LA NATURALEZA DE SU ENCARGO Y QUE SE RELACIONEN
DIRECTAMENTE CON EL GIRQ ORDINARIO DE LOS NEGOCIOS SOCIALES
DE LA EMPRESA. EN ESPECIAL, EL ADMINISTRADOR TENDRA LAS
SIGUIENTES FUNCIONES: 1. USAR LA FIRMA O RAZON SOCIAL. 2. PARA
QUE ADMINISTRE LOS BIENES DE LA EMPRESA, RECAUDE SUS PRODUCTOS
¥ CELEBRE TODA CLASE DE CONTRATOS RELATIVOS A LA
ADMINISTRACION DE ELLOS. 3. PARA QUE EXIJA, COBRE Y PERCIBA
CUALQUIER CANTIDAD DE DINERO O DE OTRAS ESPECIES QUE BSE
ADEUDEN A LA EMPRESA, EXPIDA LOS RECIBOS ¥  HAGA LAS
CANCELACIONES CORRESPONDIENTES. 4. PARA QUE PAGUE A  LOS
ACREEDORES DE LA EMPRESA Y HAGA CON ELLO ARREGLOS SOBRE LOS
TERMINOS DE PAGO DE SUS RESPECTIVAS ACREENCIAS. 5. PARA QUE EXIJA
Y ADMITA SANCIONES REALES O PENALES PARA ASEGURAR 10S CREDITOS
RECONOCIDOS A QUE SE RECONOZCAN A FAVOR DE LA EMPRESA. 6. PARA
“QUE EXIJA CUENTAS, A QUIENES TENGAN OBLIGACIONES DE RENDIRLAS A&
LA EXPONENTE, APROBARLAS E IMPROBARLAS, PAGAR O PERCIBIR, SEGON
EL CASO, EL SALDO RESPECTIVO Y OTORGAR EL FINIQUITD
CORRESPONDIENTE. 7. PARA QUE CONDONE TOTAL O PARCIALMENTE LAS
DEUDAS A FAVOR DE LA EMPRESA ¥ PARA QUE CONCEDA A LOS DEUDORES
ESPERA PARA SATISFACER SUS OBLIGACIONES. 8. PARA QUE TRANSIJA LOS
PLEITOS, DEUDAS, DIFERENCIAS QUE CONCURRAN RELATIVOS A LOS
DERECHOS Y A LAS OBLIGACIONES DE LA EMPRESA. 9. PARA QUE SE
SOMETA A LA DECISION DE LOS TRIBUNALES DE  ARBITRAMENTO,
CONSTITUIDA DE ACUERDO CON LA LEY, LOS PLEITOS, DEUDAS,
DIFERENCIAS, RELATIVAS A LOS DERECHOS ¥ OBLIGACIONES DE 1La
EMPRESA Y PARA QUE LA REPRESENTE EN LA SUSTENTACION DEL JUICIO O
JUICIOS ARBITRALES CORRESPONDIENTES. 10. PARA QUE GIRE, ORDENE
GIRAR, ENDOSE PROTESTE ¥ PARA QUE GIRE Y ENDOSE CHEQUES. 11.
ABRIR CUENTAS CORRIENTES, AHOREOS, DEPOSITOS A TERMINO, EN
BANCOS O CORPORACIONES DE AHORRO A NOMBRE DE LA EMPRESA, LO MISMO
QUE GESTIONAR CREDITOS O HACER TODA CLASE DE HNEGOCIOS CON EL
SISTEMA FINANCIERO. 12. REPRESENTAR ANTE LOS ORGANISMOS PUBLICOS
Y PRIVADOS LA EMPRESA, PARA LO CUAL GESTIONARA Y CONTRATARA L1OS
SERVICIOS QUE NECESITARE. 13. RENDIR CUENTAS DE SU GESTION AL
CONSTITUYENTE EN LA FORMA ESTABLECIDA EN EL ARTICULO UNDECIMO.
14. PARA QUE INICIE Y FINALICE TODO LO CONCERNIENTE A LA APERTURA
¥ EL RESPECTIVO REGISTRO EN LAS CAMARAS DE COMERCIO DE AGENCIAS,
SUCURSALES ¥/0O ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIOS Y TODAS AQUELLAS
NECESARIAS PARA DESARROLLAR ¥ DAR CUMPLIMIENTO AL OBJETO SOCIAL.
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?) CAMARA DE COMERCIO DE VALLEDUPAR No. 1725873

Namero de operacién:01M050830004 Fecha: 20100830 Hora: 10:06:43 Pagina: 3

CERTIFICA:

LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA  DIRECTAMENTE DE L
FORMULARIO DE MATRICULA DILIGENCIADO POR EL COMERCIANTE.

DE ACUERDO CON LO PREVISTO EN LA LEY 962 DE 2005, LOS ACTOS DE
INSCRIPCION QUE SE CERTIFIQUEN, QUEDAN EN FIRME CINCO (5) DIAS
DESPUES DE SU REGISTRO, SIEMPRE Y CUANDO NO SEAN OBJETO DE LOS
RECURSOS EN LA VIA GUBERNATIVA (REPOSICION, APELACION O QUEJA}

VALOR DEL CERTIFICADO : 51800

DE CONFORMIDAD CON BL DECRETO 2150 DE 1995 ¥ LA AUTORIZACION IMPARTIDA POR
LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA ¥ COMERCIO, MEDIANTE BL OPICIO DEL 18 DE
HOVIEMBRE DE 1596, LA PIRMA MECANICA QUE APARECE A CONTINUACION TIENE PLENA

- VALIDEZ PARA TODOS LOS EPECTOS LEGALES
!

ol
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Registro Unico Tributario

CA DE COLOMNT L

Formulario del Reglstro Unico Tributario
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