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INTRODUCCION

Este trabajo final recoge todos los aspectos vistos para realizar un plan de negocios, para lo
cual se hizo una revisién y correcciones a los aspectos presentados en el primer y segundo
avance del proyecto de creacion de una empresa, con base en las observaciones presentadas
por el profesor y, aprovechando los conocimientos impartidos por diferentes profesores en
las asignaturas desarrolladas en la carrera de Disefio de Modas.

Adicional, se presentan los aspectos desarrollados en las clases 10, 11, 12 y 13 respecto al
estudio técnico, la Ingenieria del proyecto, la ficha técnica y el producto minimo viable.

Se agradece la retroalimentacion recibida, para llevar a cabo la implementacion de este
modelo de negocios en la ciudad de Ibagué, Tolima.



DESARROLLO
1. PRIMER AVANCE CORREGIDO
1.1 MODELO DE NEGOCIOS 1

SEGMENTO

Hombres y  mujeres
mayores de 15 afios,
estratos 1 a 3, ingresos
mayores a 1,5 SMMLYV,
con disponibilidad de 2
horas diarias

PROPUESTA DE
VALOR

La necesidad que se
busca satisfacer es la de
aprender a confeccionar
las propias prendas y
tener una  actividad
independiente para
emprender

ARQUITECTURA DEL
SERVICIO

Para esto se cuenta con
instalaciones adecuadas,
maquinaria y material de
capacitacion. Se han
definido los procesos de
servicio al cliente,
operaciones (patronaje y
confeccidn), financiero,
mercadeo.

COSTO Y PRECIO

Los costos que inciden
en el precio final son:
Costos de personal,
servicios publicos,
publicidad,
mantenimiento de
equipos

MECANISMOS DE
ENTREGA

El cliente se recibe por un
personal de apoyo y luego
el instructor lo guiard en su
proceso de aprendizaje.

GANANCIAS
ESPERADAS

Los ingresos provienen de
la venta de cursos y prendas
gue se confeccionen por
pedido. En total se esperan
12 millones de ingresos
mensuales.

RECURSOS

El negocio se sostiene
sobre un buen servicio al

cliente, incluido
postventa y el uso de
tecnologias para

incursionar en el e-
learning

FIDELIDAD

El servicio al cliente es la
base de la fidelidad,
incluidos  premios vy
promociones por
rendimiento en el
aprendizaje, seguimiento
para  retroalimentacion,
referenciacion.

CADENA

Se haran alianzas
estratégicas con
proveedores, empresas,
comunidades diversas
como iglesias, juntas de
accion comunal,
universidades.




La idea de negocio es una venta de servicios, que tiene como objetivo proporcionar
conocimiento y destrezas en las actividades de patronaje y moda sostenible para beneficio
personal en su nicleo familiar o para generar un emprendimiento o micro empresa, a través
de cursos de corta duracion, segun la disponibilidad de tiempo del cliente, interesados en
confeccionar sus propias prendas de vestir o para terceros.

Existen muchas personas interesadas en ocupar tiempo libre en el aprendizaje de
actividades como la confeccion de prendas de vestir sin que tengan que cursar una carrera
técnica, tecnoldgica o profesional, ya sea para sus propias prendas o para prestar servicios a
terceros y asi poder generar sus propios ingresos. Es asi como a través de una Academia de
aprendizaje en patronaje y moda sostenible se brinda la oportunidad de aprovechar un tiempo
libre, desarrollando cursos de corta duracion en diversas modalidades de confeccion de
prendas de vestir: alta moda, camiseria, pantaloneria, ropa deportiva, ropa interior,
uniformes. En Ibagué, no existen academias de aprendizaje con tales caracteristicas, en la
cual puedan acceder distintas personas a bajo costo y adecuandose a su disponibilidad de
tiempo libre e interés personal.

Para ello se dispone de unas instalaciones ubicadas en la Urbanizacion Hacienda
Piedrapintada de Ibagué, que cuenta con 4 pisos, 3 bafios, 5 salones, una bodega, 1 recepcion,
propiedad del emprendedor, asi como se ha previsto una inversion aproximada de 30 millones
en 14 maquinas, 1 computador, 1 tablero acrilico, 1 tablet de dibujo, 1 proyector videobeam,
2 cortadoras y 3 mesas. En cuanto a personal se tiene 3 cargos: 1 de apoyo logistico y 2
instructores.

Para entregar la propuesta de valor se fijan horarios adecuados a la disponibilidad del
cliente, los cuales son atendidos directamente por la persona de apoyo y luego por el
instructor quien lo guiara en su proceso de aprendizaje.

Setiene la capacidad para dar 4 cursos al mes de 10 participantes cada uno. Cada curso
tiene una duracion de 16 horas al mes y tiene un valor mensual de $250.000, para un total de
ingresos previsto de 10 millones mensuales. Aprovechando la capacidad instalada se pueden
prestar servicios a terceros en confeccion de prendas de alta moda, previendo por ello
ingresos de 2 millones al mes.

1.2 MODELO DE NEGOCIO DE VENTA POR INTERNET

El modelo de negocios de venta por internet, que se tiene planeado en un plazo de 1
afio a partir de la apertura de la Academia en modalidad presencial, es en la modalidad de E-
learning, mediante una plataforma de educacién en linea, por youtube y a través de la pagina
web de la academia www.acoser.co

Este modelo permitira una mayor flexibilidad del horario, pues el cliente escoge su
propio ritmo de aprendizaje, con un nimero de tutorias en linea y un seguimiento
personalizado del proceso de aprendizaje.


http://www.acoser.co/

El cliente selecciona el curso a seguir, para lo cual hay un precio establecido, que
podra pagar mediante Paypal o Mercado pago, con cualquier medio de pago.

1.3 ECOINNOVACION.

AGUA ENERGIA MATERIAS EMISIONES | RESIDUOS
PRIMAS
PATRONAJE | Uso Las Se usa papel y | Emisiones Se  reciclan
Y MODA | eficiente del | maquinas vy | tela por ruido que | retazos y
SOSTENIBLE | agua en | equipos son | biodegradable | son papel en
instalaciones | de  minimo controladas nuevos
consume de por material | productos
energia.  Se anexo a | como
apagan paredes. No | accesorios
cuando estan se mide huella
inactivas de carbono
MARKETING No se utiliza | Publicidad en
equipo  de | redes sociales
transporte y visita puerta
a puerta

Fuente: La autora, segun formato suministrado

La moda sostenible es un nuevo concepto industrial y comercial relacionado con el
emprendimiento verde y la economia circular. Permite orientar las actividades de confeccion
hacia la reutilizacion o aprovechamiento de materiales que resultan del proceso de patronaje
y confeccion como papel y retazos, lo cual contribuye a la conservacion del medio ambiente
y a una disminucion en los costos de materiales.

Estrategias: Una estrategia consiste en utilizar dos materiales usados en el proceso,
que salen como residuos: el papel usado en los patronajes para elaborar complementos de las
prendas de vestir como empaques, tarjetas o artesanias y los retazos para confeccionar
prendas o partes de la prenda de vestir, que sin perder su elegancia, proyeccion y estilo,

contribuyan a enriquecer la moda y de paso, a la conservacion del medio ambiente.

Otra estrategia es enfatizar en la moda sostenible, como una responsabilidad social
que desde las empresas es promocionada para el bienestar de la sociedad.

1.4. ESTRATEGIAS DE OCEANO AZUL.

PRECIO | HORARIO | SELECCION | PUBLICIDAD | EMPRENDIMIENTO
SENA 5 2 3 5
UNIVERSIDAD | 1 2 3 5
ACADEMIAA |4 5 5 2
COSER




A partir de una segmentacion del cliente y la identificacion de sus necesidades, se
investigd que no existian academias de aprendizaje en el campo del patronaje y la moda
sostenible, siendo también que se podia dirigir los recursos a una empresa de confeccion,
como muchas de las que si existen en la ciudad y donde el sector tiene unas barreras de
entrada altas por la incursion en el mercado y el costo de la tecnologia de punta. Las variables
para competir estan en el precio y las facilidades de acceso a la capacitacion. Este es un caso
en que se indagd primero el 6ceano rojo en el sector de la industria y el comercio de la
confeccidn, encontrando propuesta de valor méas en el precio que en la calidad de la prenda
de vestir, en cuanto a las academias de aprendizaje no hay un océano rojo.

Estrategias del océano azul:
- Precio: consiste en ofrecer un servicio de cursos de corta duracion,

- Horario: adecuado a la disponibilidad del cliente, en diferentes modalidades de
confeccidn, asi, el cliente puede seleccionar el curso que mas le guste y seguir en la academia
si quiere capacitarse en otros cursos 0 temas relacionados con moda sostenible,
incorporandolo a otras actividades como pasarelas, ferias, etc.

- Seleccion: No es tan riguroso, solo que se vea el interés y la motivacion.

- Publicidad: Es la variable de menor calificacion, que se ird incrementando en la
medida que se vayan desarrollando los cursos, mediante redes sociales, referenciacion y
visitas puerta a puerta.

- Emprendimiento: Se hace énfasis en que el participante se habilita para tener su
propio negocio de patronaje y confeccion.

1.5 FUERZAS DE PORTER
Analizando el sector, se encuentra lo siguiente:

- Poder de negociacion de los clientes: Es alto, porque la empresa es nueva y empieza
a adquirir una imagen corporativa y experiencia.

Estrategia de precios bajos por curso y descuentos por paquete de cursos.

Estrategia basada en el cliente: facilidad de acceso a cursos presenciales y virtuales
dependiendo de disponibilidad de horario.

- Poder de negociacion de los proveedores: Es bajo, porque existen muchos
proveedores en la ciudad, que compiten por precios y ofrecen facilidades de compra de
materias primas, cautivando a sus clientes con descuentos, promociones.

Estrategia: Convenios de compra con proveedores sobre volumen de compra,
publicidad por referencia, compras asociadas a la Academia.



- Amenaza de productos sustitutos. Los productos sustitutos pueden ser los cursos en
linea o E-learning, siendo moderada, porque todavia no existe la cultura del aprendizaje en
linea.

Estrategia: Los clientes prefieren cursos en donde se les asesore y se les de un servicio
personalizado, lo cual es una ventaja de la educacion presencial. Ademas se planea tener una
pagina web de la academia para empezar a ofrecer cursos y servicios en linea mediante el E-
learning.

- Amenaza de productos entrantes: es bajo, las barreras de entrada no son altas,

Estrategia: Se plantea una inversion en planta y equipos de 100 millones, el permiso
de la secretaria de educacién y el personal calificado para la capacitacion, a lo cual se quiere
afiadir una imagen corporativa, incursionar en el E-learning y experiencia en el sector para
disminuir la amenaza y subir las barreras de entrada .

- Rivalidad entre competidores: Es baja, no existen academias de aprendizaje
enfocadas en patronaje y moda sostenible, existiendo mucho mercado por cubrir en caso que
entren nuevos competidores.

Estrategia: Se basa en el servicio al cliente y la fidelizacion, a través de seguimiento
para apoyarlo en debilidades de aprendizaje, asesoria y plan de recompensas por desempefio
en el proceso de aprendizaje.



2. SEGUNDO AVANCE CORREGIDO.

Se presentan aportes de otras asignaturas, en las cuales se ha elaborado esta misma
informacion.

2.1 MARKETING MIX
Hace referencia a la mezcla de mercadeo: precio, producto, plaza y promocion.

PRECIO: La academia tendré& un precio mucho mas bajo que una institucién formal
ya que este servicio ofrece cursos rapidos no formales, para que las personas que lo tomen
puedan terminar sus niveles y poder ser eficientes en cuanto a poder realizar prendas y
confeccionarlas y lograr tener su propio negocio. Como es una academia no formal y por
horas los precios seran mas asequibles para cierto segmento de mercado.

PRODUCTO: Ofrecer moda sostenible, disponibilidad de horario, cursos no
formales, acceso facil a la capacitacion, no hay rango de edad, para cualquier sexo, y
aprender a bajos costos, cursos personalizados, poder emprender realizar prendas en cuanto
a patronaje y confeccion, cursos practicos y eficaces.

PLAZA: Las estrategias de distribucion se haran a traves de un canal de distribucion
directo, con el cual se llegara sin intermediarios al cliente, ofreciéndole el servicio en las
propias instalaciones de la Academia, asegurando calidad, oportunidad y un buen servicio
postventa.

PROMOCION: Se ofrecera al mejor estudiante un 50% de descuento en su
mensualidad. Se les obsequiara talleres de como utilizar los sobrantes del papel con
manualidades, las asesorias en el trascurso de semana seran gratis. Por llevar otro
estudiante se le dard un 20% de descuento en el proximo curso. Por realizar el mejor
atuendo en el taller se le dard 20% descuento en el proximo curso. En algunas clases se
haran actividades donde la academia obsequiara unas reglas de patronaje. Se les tendra una
cafetera donde el estudiante podra tomar su café sin ningun costo, solo se exigira que lleve
el vaso pues no se tendran desechables.

2.2 DESARROLLO DE MARCA.

Para el desarrollo de marca, se tuvieron en cuenta varios aspectos que den cuenta de lo que
hace la Academia, En principio es una marca que sugiere lo que el producto ofrece, a través
del logo y un dibujo.



El nombre de la empresa se llama: ACOSER ACADEMIA, el patronaje y la moda sostenible
son los servicios que agregan valor al cliente, esta compuesto con una maquina de coser para
que el publico sepa del servicio que se ofrece, ademas en la parte de debajo de la maquina se
describe el servicio, que es patronaje con moda sostenible, porque se quiere hacer énfasis y
concientizar a los estudiantes del cuidado ambiental. Esto permite diferenciar el producto de
la competencia y generar confianza con clientes y la sociedad en general.

El color a utilizar es café con color verde y unas hojas que me esta mostrando la naturaleza
ambiental y la relacion de la marca con la moda sostenible. En cuanto a la letra podemos
encontrar cursiva para que sea mas atractiva en su lectura y vision.

Para construir la marca se hizo una realizé un diagndstico del mercado, incluido en
este trabajo, se definid la realidad psicologica de la marca, en cuanto color, disefio y mensaje.
Luego se estudio el posicionamiento de la marca en la mente del consumidor para
diferenciarnos de la competencia en cuanto a la actividad, la responsabilidad ecoldgica, se
procedio a su construccién como se presenta al principio y luego, se tiene previsto difundirla
a través de redes sociales, imprimir con papel ecol6gico o materiales reutilizables y utilizar
la referenciacidon de amigos y conocidos como estrategia dentro de un plan de comunicacion.

MATRIZ DE DESARROLLO DE MARCA

Nombre de la Idea: Capacitacidn en patronaje y confeccion de prendas y accesorios de vestir

PASOS OBJETIVOS RESULTADOS
Diagndstico de mercado Sector de servicios | ldentidad como Academia
educativos.
No hay marcas en | Imagen de maguina de coser
competencia directa.




Brindar una alternativa de
ocio y emprendimiento.

La tendencia del mercado
hacia servicios sostenibles.
La marca debe reflejar el
servicio principal

Cursos de
confeccién
Moda sostenible

patronaje Yy

Confeccion de  propias
prendas o emprendimiento

Realidad psicol6gica de la
marca

La marca se percibe como
capacitacion en confeccion,
lo cual no existe
competencia en la ciudad.

El neuromarketing se usa
para motivar las personas
hacia un nuevo uso del ocio
y tiempo libre.

Cambio de percepcion,
hacia patronaje y moda
sostenible

Posicionamiento

Posicionamiento en calidad,

sostenibilidad y  buen
servicio.

Asociado con moda
sostenible y

emprendimiento

Asociacion con
sostenibilidad y
emprendimiento

Realidad material de la
marca

Moda sostenible

Nueva tendencia de servicio
en moda sostenible

Estrategia de comunicacion

Uso de redes sociales y
publicidad puerta a puerta.
Luego, referencias de
clientes

Incrementar demanda por
servicios de la academia

2.3 MARKETING DIGITAL.

PLAN DE MARKETING DIGITAL
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Partiendo del analisis interno como el andlisis externo, que se han venido haciendo a
través de ejercicios de direccionamiento estratégico, se elabora el plan de marketing digital,
que entre otros aspectos contiene: disefio de pagina web, la principal red social que se
utilizara serd instagram por la naturaleza de sus contenidos digitales y el pablico que las
frecuenta. Luego se hara invitacion y seguimiento a través de correo electronico, se abrird un
canal en youtube y se metera de lleno al e-commerce.

2.4 ESTRATEGIAS DE MARKETIG DIGITAL
- Diserfio de pagina web para dar a conocer portafolio de servicios y posicionar marca.

- Se contratara un servicio de Marketing en buscadores online a través de acciones
SEO y SEM en los buscadores, buscando posicionar la marca.

- Marketing en redes sociales: como ya se expreso, primero por Instagram y luego por
otras redes sociales.

- Inbound marketing: se contratara el servicio para coordinar las estrategias de redes
sociales y sitio web.

- Seguimiento a clientes a través de visitas a pagina web y redes. Asi como mensajes
via correo electrénico para promociones, premios y acompafiamiento para generar
fidelizacion.

- Crear un canal en youtube para subir videos que promocionen la marca y el servicio.

- Establecer canales de e-commerce y e-learning para aumentar cobertura de mercado
y facilitar relaciones con clientes.



2.5 METRICAS CLAVE

Son importantes como herramientas de medicion de la efectividad en la ejecucion de
estrategias. Por ser un negocio que va a iniciar sus actividades se estableceran las siguientes:

- De adquisicidn.

No. de personas interesadas en el servicio/ NUmero de personas visitadas o contactadas.
NUmero de visitas a la pagina web o red social

Permite conocer la potencialidad de clientes interesados en el servicio.

- De activacion.

Numero de clientes que se retiran/Numero de clientes iniciales

Numero de clientes que se quejan/Numero total de clientes iniciales

Permite no solo conocer la primera experiencia y contacto de los clientes con la empresa sino
conocer la calidad del servicio para hacer planes de mejoramiento continuo.

Nota respecto a la observacion: se suministran métricas para medir los aspectos clave, los
resultados y célculos dependen de la evaluacion que se hace una vez se implementen las
estrategias.



3. ESTUDIO TECNICO.
3.1. ASPECTOS GENERALES

Tabla de requerimientos de operacion

TIPO DE DESCRIPCION | CANTIDAD VALOR REQUISITOS
ACTIVO UNITARIO | TECNICOS
Instalaciones Adecuacion 1 $30.000.000 Sala de
vivienda 4 pisos, recepcion,
area 180m2 aulas, talleres y
bafios
Maquinaria y Méaquina de 14 $1.500.000 | Industriales y
equipo coser. resistentes al
Cortadora 2 $600.000 uso. Garantia
de
mantenimiento
semestral
Equipo de computador 1 $2.000.000 Antivirus y
computacion portétil procesador
Muebles y Sillas para aula 10 $60.000 Adecuadas para
enseres Silla para 1 $120.000 ensefianza
escritorio Ergonomia
Escritorio de 1 $300.000
oficina
Tablero acrilico 1 $450.000 2x4 mts
Mesas 3 $400.000 Amplias
Otros Proyector 1 $1.200.000 Garantias de
videobeam reparacion y
Tablet de dibujo 1 $600.000 mantenimiento

- Macrolocalizacion y microlocalizacion.

El lugar geogréfico de la academia ACOSER estaria ubicado en la ciudad de Ibagué,
especificamente al norte de la ciudad, su clima es templado, donde el comercio se encuentra
por ese sector ya que la mayoria de construcciones y viviendas estan hacia el norte. Alrededor
de la futura academia estan 6 urbanizaciones y 10 conjuntos cerrados con las 2 avenidas
principales la avenida 52, la avenida 60, lo que permite a los estudiantes poder ir a sus clases
sin problemas de transporte, ya que por esas avenidas pasas casi todas las rutas de buses.

A nivel micro, la mayoria de nuevos clientes estarian localizados en la comuna 9 de
la ciudad de Ibagué, que es el vecindario méas cercano a la academia

- Tamafio éptimo.

Se tiene la capacidad instalada para dar 4 cursos al dia de 10 participantes cada uno,
en turnos de 2 horas al dia por curso.



La capacidad real, puede ser propicia para prestar servicios a terceros en confeccion
de prendas de alta moda.

- Infraestructura.

Instalaciones ubicadas en la Urbanizacion Hacienda Piedrapintada de Ibagué, en un
edificio que cuenta con 4 pisos, 3 bafios, 5 salones, una bodega, 1 recepcién, propiedad del
emprendedor, sobre un &rea de 260 metros cuadrados, asi como se ha previsto una inversion
aproximada de 30 millones en 14 méaquinas, 1 computador, 1 tablero acrilico, 1 tablet de
dibujo, 1 proyector videobeam, 2 cortadoras y 3 mesas.

- Materias primas y proceso de produccion.

Por tratarse de un servicio no se utilizan materias primas, pues el material de los
cursos estara a cargo del participante.

Se han definido los procesos de operacion del servicio asi:

Atencion al cliente: se le orienta sobre el material del dia.

Capacitacion: el instructor lo guiara en su proceso de aprendizaje

Cierre del curso diario: se evalla el aprendizaje del dia y el material de la proxima sesion.

3.2 INGENIERIA DEL PROYECTO
Bien o servicio: Curso de capacitacion en patronaje y confeccion.

Unidades a producir: 4 cursos diarios de 10 participantes cada uno.

Actividades del | Tiempo Cargos que | No. de | Equipos y
proceso estimado de | participan en | personas por | maguinas que
realizacion la actividad cargo se utilizan.
(minutos) Capacidad de
produccion
por maquina
por tiempo
Recepcion  del | 15 1 1 Portatil
cliente
Aprendizaje 90 2 2 10 Méquinas.
1 maquina de
coser por
cliente/90
minutos
Verificacion del | 15 2 2 Portatil para
aprendizaje llenar planilla




de seguimiento

por cliente
3.3 FICHA TECNICA.
ACOSER NOMBRE DE LA EMPRESA: ACOSER ACADEMIA
ACADEMIA
CODIGO | VERSION | FECHA

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

A. NOMBRE DEL PRODUCTO ( Defina el nombre técnico del producto)

Curso de patronaje y confeccion de 2 horas en horario segun disponibilidad del cliente, en
la mafiana, tarde o noche.

B. COMPOSICION DEL PRODUCTO EN ORDEN DECRECIENTE

- Recepcion del cliente: verificacion de materiales para el curso del dia.

- Aprendizaje: curso del dia segun programacién, por parte del instructor, en aula o
taller.

- Verificacion del aprendizaje: retroalimentacion con el instructor y verificacion
materiales para siguiente sesion de aprendizaje.

C. PRESENTACIONES COMERCIALES

Descuentos por dos 0 mas cursos.
Descuentos en venta de materiales.




D. TIPO DE ENVASE

Los canales de informacidn se harén directamente por parte de la recepcion al cliente. Se
utilizar material publicitario en entrega de materiales cuando sea el caso

/

E. MATERIAL DE ENVASE

Se trata de un servicio

F. CONDICIONES DE CONSERVACION

Existe una politica de garantia segun la verificacion de aprendizaje por parte del instructor,
para repetir partes de lo visto en la sesion. Solo se cobraran las clases vistas y existe politica
de restitucion de clases

G. TIPO DE TRATAMIENTO (PROCESO DE ELABORACION)




Segun los 3 procesos descritos, las acciones dependen de la verificacion de condiciones y
ciclo de aprendizaje

H. VIDA UTIL ESTIMADA

2 Meses por curso

I. PORCION RECOMENDADA

Segun verificacion y retroalimentacion

J. PERFIL DE QUIEN INTERVIENE EN EL PROCESO
En cuanto a personal se tiene 3 cargos:
1 de apoyo logistico y recepcion de clientes: dedicacion tiempo completo, contrato
indefinido, estudios de secundaria, experiencia de 1 afio en cargos similares, con buenas

relaciones publicas, experiencia en manejo de computador.
2 instructores, profesionales en disefio de modas, dedicacion tiempo completo,

contrato indefinido, experiencia docente en el area de patronaje y confeccién, buenas
relaciones publicas.




K. GRUPO POBLACIONAL

Personas mayores de 15 afios con disponibilidad de tiempo y que demuestren interés por
el patronaje y la confeccion.




