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MATRIZ ESTRATEGICA

1. DESCRIPCION GENERAL DEL NEGOCIO

La idea de negocio generalmente surge de la busqueda de soluciones a
problemas cotidianos a los que las personas se enfrentan.

En la actualidad las mujeres buscan maneras de subir su autoestima
abarcando temas como la belleza, la nutricién, el ejercicio y la moda en este
ultimo es donde nuestra empresa LUCIANA S.A.S. ubicada en la localidad de
Chapinero de la ciudad de Bogota empieza a abordar la necesidad de las
mujeres de considerarse sensuales, atractivas y seguras de si mismas,
ofreciéndoles vestidos de bafio que contienen faja, levanta glateos y realces
incorporados ademas de disefios exclusivos para que nuestras clientes se
sientan comodas de mostrar sus cuerpos en épocas de vacaciones, viajes y

entrenamientos deportivos acuaticos.

2. OBJETIVO GENERAL
Analizar si es viable crear vestidos de bafio con faja, copa pre hormada y
levanta glateos con disefios Unicos y exclusivos para nuestros clientes, que
hagan sentir a las mujeres bellas, hechos en lycra y estampados de acuerdo al

gusto de los clientes en la localidad de chapinero de la ciudad de Bogota.
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3. MARCO LEGAL

3.1. Concepto de empresa: LUCIANA S.A.S es una empresa confeccionadora
y comercializadora de vestidos de bafio perteneciente al sector textil una industria
gque va en crecimiento por el deseo de las mujeres de estar a la moda en la piscina y
en la playa.

3.2. Clasificacion de la empresa: Nuestra empresa es catalogada

Como microempresa industrial textil conformada por 11 empleados la cual vende

anualmente menos de $100 millones de pesos.

3.3. Clasificacion internacional de la actividad econémica (CllU -Codigo
Industrial Internacional Uniforme): Nuestra empresa cuenta con el codigo:
1410 Elaboracion de prendas de vestir, excepto prendas de piel.

3.4. Clasificacion de la sociedad: Somos una empresa identificada como
sociedad por acciones simplificada S.A.S. constituida por 3 accionistas con un
capital social que se divide en acciones de igual valor donde nuestras acciones
circulantes corresponden al capital pagado por nosotras como accionistas,
nuestra responsabilidad es de acuerdo a nuestro aporte ademas contamos con
una junta directiva.

Constitucion Legal

3.5. Registro Unico Tributario (RUT - Registro Unico Tributario): Se
tramitara ante la DIAN (Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales) por
medio del representante legal de la empresa.

3.6. Requisitos del registro mercantil: Se tramitara ante la CAMARA DE
COMERCIO DE BOGOTA.

3.7. Resolucién de facturacion: Se tramitard la autorizacion de facturacion
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Obligaciones de Registro

3.8. Revision técnica de seguridad: Se solicitar4 ante los bomberos concepto
técnico de seguridad humana y proteccién contra incendios de la localidad de
Chapinero de la ciudad de Bogota.

3.9. Normas sanitarias y de salud: La inspeccién sanitaria se solicitara ante el
Hospital de Chapinero E.S.E.

3.10. Impacto ambiental: Entendemos que esta licencia es opcional, pero como
empresa en nuestros procesos internos nos centraremos en la parte del ahorro
de energia y agua, utilizando bombillos ahorrativos en las instalaciones; en la
compra de maquinaria sera de primera mano, para que no dafie o contamine el
medio ambiente, se manejara un nivel de ruido moderado para no afectar a los
vecinos; ademas se implementara el reciclaje en cuanto a la seleccion de las
basuras y reutilizacion de tela factor importante para la preservacién del medio
ambiente.

3.11. Contratacion personal: Contrataremos a nuestro personal directamente
con la empresa mas prestaciones sociales y de acuerdo a su perfil y cargo se
asignara el salario.

3.12. Contratacion de clientes y proveedores: Nuestros clientes y proveedores
seran creados directamente por nosotros e incluidos en una base de datos y

cada uno con un cédigo.

4. IDENTIDAD ESTRATEGICA (MISION)
Confeccionar preciosos y distintos vestidos de bafio con disefios novedosos,
hechos con los mejores estandares de calidad textil buscando la mayor

satisfaccion de nuestros clientes con nuestro compromiso y servicio.
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5. FUTURO PREFERIDO (VISION)
En el 2020 consolidarnos como la mejor empresa productora de vestidos de
bafio en la ciudad de Bogot4, Colombia, reconocida por realizar excelentes e
innovadores vestidos de bafio que ofrecen seguridad y comodidad a las
mujeres.

6. VALORES
Respeto por los gustos de nuestros clientes y por los colaboradores de la
empresa, responsabilidad, con la empresa, las funciones de cada area,
honestidad, Frente a los procesos que se realizan y con los clientes, en cuanto
a servicio, cumplimos nuestros compromisos, los plazos de entrega y la
garantia de los productos basandonos en una gran voluntad de servicio hacia

nuestros clientes.

7. OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Crear paginas de ventas online

* Disefiar comodos y novedosos vestidos de bafio que satisfagan a los clientes
* Contratar personal idoneo, creativo para trabajar

* Generar empleos y alianzas estratégicas

* Comercializar los vestidos de bafio en puntos de venta estratégicos

8. ANALISIS PESTEL

8.1. Politico:

- DECRETO 731 DE 2012 - Por el cual se establece el procedimiento para la
adopcion de medidas de salvaguardia textil en el marco de los acuerdos

comerciales internacionales vigentes para Colombia.
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- LEY 223 DE 1995 - Por la cual se expiden normas sobre racionalizacion
tributaria y se dictan otras disposiciones.

-  RESOLUCION 1264 DE 2007 - Por la cual se expide el Reglamento Técnico
de Etiquetado o Rotulado de Textiles y Confecciones, que se fabriquen o
importen para ser utilizados en Colombia.

- LEY 9 DE 1979 - Por la cual se dictan Medidas Sanitarias.

8.2. Factores econOmicos:

Nos afectan los cambios y la inestabilidad de la economia del pais, debido al
cambio de algunos de los indicadores econémicos como: la inflacion, el PIB, el
cambio del IVA, el aumento del salario minimo y los factores climaticos,
aumento de precios por reforma tributaria; el clima incide en la decision de las
personas en viajar y utilizar vestidos de bafio.

Pagamos impuestos de IVA, ICA por estar situados en la ciudad de Bogota,
impuesto de renta de caracter anual, impuesto al patrimonio pero se obtienen
descuentos en impuestos por donaciones, contratar aprendices SENA y/o
personal discapacitado.

8.3. Factores socios culturales:

Nuestro producto va dirigido a mujeres que buscan satisfacer necesidades
emocionales con distintos gustos por la moda estos gustos influyen bastante
en nuestro mercado por lo tanto es necesario interesarnos en todos para
vender mas, la moda interviene en el disefio de los vestidos de bafio para que
las mujeres se sientan seguras de si mismas, atractivas, tengan confianza con
su cuerpo y se sientan libres sin complejos por lo que el autoestima sube lo
que hace que las personas cojan confianza en la marca y seguridad a la hora

de comprar nuestros vestidos de bafio.
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8.4.

8.5.

Tecnologia:

Aparte de recibir efectivo contaremos con datafono para que los clientes
cancelen con tarjeta de crédito

Contamos con maquinaria de Ultima tecnologia para la confeccién de los
vestidos de bafio que ayude a que los procesos sean mas rapidos y
exactos.

Utilizamos SAP para todas las transacciones que se hagan en la empresa
como comprar insumos, manejo de inventarios y registros contables de
entrada y salida.

Nuestra pagina web es www.lucianavestidosdebafio.com y manejamos
correo corporativo ventasluciana@gmail.com con una extension para cada

area ademas trabajaremos con redes sociales como Facebook y YouTube.

Ecologia:

Proteccion al medio ambiente cuidando los desechos o residuos textiles,
instrucciones sobre el cuidado y conservacion de los vestidos de bafio sin que
afecte el medio ambiente.

Las tintas con las que se tifien los vestidos de bafio son hechas a base de
agua, por lo que estan libres de quimicos. En los vestidos de bafio enterizos se
utilizaran telas recicladas de la misma labor para no desechar excesos y en

todos en general se utilizara algodon organico, lycra y malla de nylon

reutilizable.
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8.6. Legal:
Cumplimos con las normas y formalidades legales como registro en la Camara
de Comercio, registro tributario en la DIAN - RUT, registro de cobro y pago de
IVA y registro de calidad, ademas del registro mercantil, concepto técnico de
bomberos y sanitarios de la secretaria de salud; nuestros trabajadores cuentan
con prestaciones sociales como salud, pensién, cesantias, prima, ARL, pdliza
con AON para cada trabajador por invalidez de por vida o muerte y caja de
compensacion familiar Colsubsidio.

9. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS - |INFLUENCIA DEL
MACROENTORNO

9.1. Amenaza de nuevos competidores:
Esta amenaza es alta por que se generan muchas empresas textiles que se
encargan de confeccionar vestidos de bafio pero pocas los realizan con
estandares de calidad altos y con los beneficios que ofrecemos como faja,
copa pre hormada y levanta gliteos nuestros competidores directos son
nuevos emprendedores.

9.2. Poder de negociacion de los clientes:
Hay una percepcion de que "lo mas caro es mejor" y prefieren gastar dinero
con productos de calidad que no implique que después se arrepientan de su
compra.
Por lo tanto fidelizaremos a nuestros clientes con bonos de descuento por la
compra de un vestido de bafio cancela con descuento del 50% otro, ademas

de entregar puntos a las personas que atraigan referidos y realizando alianzas
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productos como cremas, perfumes y demas para realizar promociones donde
lleva un vestido de bafio y te entregamos un bloqueador solar estas
promociones, bonos y descuentos de acuerdo a las épocas del afio como dia
de la madre, del padre, etc.

9.3. Amenaza de productos o servicios sustitutos:
Todas las lineas de vestidos de bafio de otras marcas a los cuales les
incorporen faja ademés de fajas reductoras por lo cual las mujeres no
requieran vestidos de bafo con faja.

9.4. Rivalidad entre los competidores actuales:
La rivalidad es medianamente alta con competidores de marcas como
Shantel, Chamela, fajas Dannas, Lili Pink, etc., con respecto a los beneficios
que ofrecemos en los vestidos de bafio son poco los competidores que
existen pero si venden muchos mas econbmicos, sencillos pero de baja
calidad.

9.5. Poder de negociacién de los proveedores:
Existen muchisimos proveedores que ofrecen insumos para confeccion de
vestidos de bafio a precio similar en general, no dependemos de un solo
proveedor por lo tanto se puede sacar mas provecho a las negociaciones con
los mismos para la compra de tela, cremalleras, hilos, accesorios, empaques y
demas que se conseguiran en puntos de fabrica que queden en sectores

bastantes comerciales como es San Victorino en el centro de Bogota.
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10. FUERZAS INDUCTORAS

ANALISIS DOFA

Area Area Area Comercial - Area Finanzas | Area Informatica
Administracidony | Produccién - marketing y contable
Recursos compras
Humanos
9 Detectar Se podrian |09 |Publicidad en |01 | Andlisis |O1 |Retroaliment
§. 1 |capacidades |5 |[lograr redes sociales, |3 |de 7 |arsedelos
g_. o talentos de mejores internety voz a ventasy clientes por
a cada acuerdos voz gastos medio de
& empleado con los redes sociales
proveedor
es
Planes de O |Los 01 | Los 01 | Informes | O1 | Utilizar
2 |incentivos 6 |competido |0 |consumidores |4 |sobrela |8 |equiposde
para res locales responden situacio computo y
empleados tienen ante nuevas n programas
productos ideas economi rapidos y
de baja careal confiables
calidad dela
empresa
Reclutar Tener 01 | Tener muestras | 01 o1
3 |nuevos 7 |procesos 1 de telas, 5 9
talentos agiles disefios, fotos,
catalogo en las
ventas
O | Planes de (0] 01 | Ventas por o1 02
4 |esparcimient |8 2 |internet 6 0
o para los
empleados
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Area Area Area Comercial - Area Finanzas | Area Informatica
Administracidony | Produccién - marketing y contable
Recursos compras
Humanos
E F |Interésenel |F |Calidady |F9 |Mejoras F1 |Control |F1 |Personal
% 1 |comportamie |5 |confianza continuasalos |3 |[sobrelas|7 |capacitadoen
§ nto de los enla vestidos de ventas, sistemas,
empleados confeccion bafio costos, tecnologiay
de los gastos e redes sociales
vestidos inventari
de baiio 0s
F | Capacitaciéon |F |Los F1 | Mejor F1 |Reporte |F1
2 |aempleados vestidos 0 |desempefiodel |4 |sante 8
de bafio producto, las
tienen la comparado con entidade
acreditacio competidores s
n auditora
necesaria s
F |Cumplircon |F |capacidad |F1 |Se puede F1 F1
3 |las normas de 1 |atenderdesde |5 9
de salud innovacion las
ocupacional instalaciones
actuales
F F F1 F1 F2
4 2 6 0
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11. FUERZAS OPOSITORAS

Area Area Produccién |Area Comercial - |Area Finanzasy |Area Informatica
Administraciéon |—compras marketing contable
y Recursos
Humanos
:5 Impacto de |A |el clima A9 |Lademanda |Al |auditorias |Al |servicios
% 1 |la 5 |puede del mercado |3 | externas 7 |tecnoldgicos
§ legislacién desfavorece es muy intermitent
r los precios estacional es
de los
insumos
Retencién |A |Los efectos |Al |Riesgoenla |Al |demandas |Al
2 |del 6 |ambientales |0 |distribucion |4 8
personal pudieran de pedidos
clave favorecer a por perdida
los de
competidor mercancia
es grandes
A A |dafioen Al |grandes Al Al
3 7 |maquinaria |1 competidor |5 9
es con
precios
bajos
A A Al Al A2
4 8 2 6 0
Area Area Produccién | Area Comercial - |&rea Finanzasy |area Informatica
Administraciéon | — compras marketing contable
y Recursos
Humanos
g2 El personal |D |demoraen |D9 |Poca D1 |Presupuest | D1
% 1 |necesita 5 | procesos experiencia |3 |olimitado |7
2 capacitacié en
- T TIITTCaOLIE T TUTTaT
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n mercadeo

Salarios D |proveedores | D1 D1 D1
bajos 6 |poco 0 4 8
cumplidos
con fecha de
entrega de
insumos
Integracion | D D1 D1 D1
de los 7 1 5 9
empleados
alas
actividades
ludicas
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12. MATRIZ DE DESPLIEGUE ESTRATEGICO GENERATIVA

No.

Estrategia

Opositoras

Inductoras

Estrategia

1

05

A5

Realizar negociaciones con los proveedores para
épocas de escases de insumos por efectos
climaticos o demas impredecible que no afecte el

trabajo.

02

A2 - D2

Retener al personal clave y talentosos con
ajustando salarios de acuerdo al perfil de los
empleados y desarrollando planes de incentivos

para que generen un ingreso mas esporadico.

010- 09

D9

Adquirir experiencia en mercadear los vestidos de
bafio por medio de redes sociales para saber
como responden los consumidores frente a las

nuevas ideas que surjan.

F1

D3

Disefar planes de integracién empresarial donde
los empleados participen y se pueda conocer su
comportamiento y pensamiento frente a diferentes

situaciones laborales.

F13

D13

Controlar las ventas, los gastos y planear muy

bien la demanda sobre lo que se va a vender y en
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gue épocas para tener el presupuesto adecuado

que genere ingresos y no perdidas.

6 F17 Al7 Implementar un software que contenga en control
de las ventas y otra parte sobre la logistica de

pedidos, domicilios y distribucion

7 F14 Al3 Mantener actualizada la informacion sobre leyes,
normas Yy las que se generan que rigen los
productos textiles con los que se trabajara para

tener todo el dia en auditorias

13. CADENA DE VALOR

Una matriz de prioridades nos proporcionaun metodo para
priorizary evaluar las opciones de calidad para satisfacer las

Entradas Core Bussines ( Procesos medulares o misionaies)
L8 | Proceso de Logistica Interna | [Proceso de Operaciones || [ Proceso de Logistica Externa | |Proceso de Marketing y ventas | IProcesoﬂeSer'.'\ciapost'.'ental | Ventsjacompetitiva | g<
H E - o A
gég + Almacenamignto de i —— 2 %
Eig “ insumos para a creacidn SE:”F‘ODDS E.” o8 Clenes 3 “
ﬁ-: H de los vestidos de bafio, poi :” ct::r'r:u:!carse wl a Q %
§ : —
E Eﬁ manejo de inventarios, + Confeccion deos * Procesamiento de + Contacto con los clientes, * Atencicn al cliente, ::: ogudsere gr"‘:w:m:i:fra 3 “O_Jg
Lym verificacidn de stop, vestidosde batio pedidos, manejo de promociones, descuentos y| solucion y respuestaa reanzaraur?cambgiumanu é& 3
5 E H solicitud de pedido de entregas publicidad. POR. Uc
H Eg clientes, alistamientodel terialhasts P E) ﬁ 3
U ;E pedido, entrega, cobre de me Elr';‘ ES;_CE” undobl 2; o
£d: s factura reciclables  biodegradables )
] g g 2
c i i na
ERE I W Avoyo ( Procesos de apayo 823
madl =00
B ~og
e N . . . Ba
£13s | Proceso de Compras: Relacion con proveedores, adquiere insumas y demas elementos necesarios para la empresa. | g g O
R
psED anQ
LomeT o — M
SR m0an
o Emy B o0
e 3UE ' . . Som
v Tga Proceso de Tecnologra: investigacion de mercados porredes sociafes. F
o »fw o0
§552 w22
E=2§ o
P won
et e . | o i
282 = | Proceso de Gestion de recurso humano: Reclutamiento, capacitacion, integracion, sistema de remuneracion. | By
meg
Yegz £
cial — - 239
Bies| | Proceso de Infraestructura de |3 empresa; Administracion, contabilidady finanzas, | o

13.1. Entrada:
Empleados, mano de obra capacitada en confecciéon y otras areas, telas,

accesorios, hilos, y demas insumos para realizar funciones, instalacién - una
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casa de dos plantas, capital de las accionistas, préstamos de bancos, dinero

en efectivo y cuentas bancarias de ventas.

13.2. Core Bussines (procesos medulares o identitarios):

Proceso de Logistica Interna: Almacenamiento de insumos para la creacion de

los vestidos de bafio, manejo de inventarios, verificacién de stop, solicitud de

pedido de clientes, alistamiento del pedido, entrega, cobro de la factura.

Proceso de Operaciones: Confeccion de los vestidos de bafio

Proceso de Logistica Externa: Procesamiento de pedidos, manejo de entregas

Proceso de Marketing y ventas: Contacto con los clientes, promociones,

descuentos y publicidad.

Proceso de Servicio postventa: Atencion al cliente, solucidon y respuesta a

POR.

Pasos innovadores y/o ventaja competitiva:

e Servicio postventa los clientes podrdn comunicarse con nosotros
telefonicamente para responder por la garantia se realizara un cambio
mano.

¢ Material hasta con un 80% reciclables y biodegradables

13.3. Apoyo (Procesos de Apoyo):

Proceso de Compras: Relacién con proveedores, adquiere insumos y demas
elementos necesarios para la empresa.

Proceso de Tecnologia: Investigacién de mercados por redes sociales.
Proceso de Gestibn de recurso humano: Reclutamiento, capacitacion,
integracion, sistema de remuneracion.

Proceso de Infraestructura de la empresa: Administracion, contabilidad y

finanzas.
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13.4. Salidas:

Vestidos de bafio con faja incorporada de diferentes disefios de acuerdo a los
gustos y necesidades de los clientes algunos con copa pre hormada y levanta

gluteos.

13.5. Gestién Estratégica De Los Procesos y La Calidad:

14.

Una matriz de prioridades nos proporciona un método para priorizar y evaluar

las opciones de calidad para satisfacer las demandas de los clientes.

ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD:

Nuestra ventaja diferenciadora es la oportunidad de ser Gnicos con un servicio

postventa donde nuestros clientes podran comunicarse con noOsotros

telefébnicamente y si su vestido de bafio presenta una falla por calidad

mediante fotos y se encuentra dentro de garantia se realizara un cambio mano

a mano en la direccion de su domicilio o en la que indique sin necesidad de

gue los clientes pierdan tiempo y dinero acercandose a una sucursal.

Ademas de crear diferentes tipo de vestidos de bafio exclusivos de acuerdo a

los gustos de nuestros clientes que incluyen faja incorporada algunos con

levanta gluteos y copa pre hormada ademas de estar hechos con material

hasta con un 80% reciclables y biodegradables.

1. Optimizar los Procesos Internos:

e Fabricacién: Reduccién de tiempo y de recursos, utilizariamos 1 dia para la
fabricacion.

e Acelerar el proceso de la Venta con los Clientes: Luciana S.A.S piensa en
tener disponer de una persona para que efectué las entregas en el menor
tiempo posible. Adicionalmente contar con materia prima disponible para la

elaboracion de los trajes de bafio.

-
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ESTUDIO DE OPINION: _
FABRICACION DE VESTIDOS DE BANO

Obtener informacidn de las personas para mejorar, cambiar, segin el modo de
Objetivo: satisfaccién de cada cliente, asi mismo lograr un mejor estudio de mercado para
gue nuestro negocio sea siempre sobresaliente y tenga éxito.

Genero F M Edad

Estrato 2| 3| 4|Tipo de Pregunta Abierta y cerrada

Tipo de Encuesta Cualitativa y Cuantitativa

Localidad Chapinero

1. ¢Cual es tu rango de edad?
a). 18- 30
b). 30 - 40
c). 40 - 50

2. ¢Considera importante que un vestido de bafio tenga como caracteristica principal
tener faja incorporada?
a). Sl
b). NO

3. ¢Cudl es el estilo que prefiere en su vestido de bafio?
a). Dos Prendas
b). Enterizo

4. ¢Se lanza la propuesta de que los vestidos de bafio contengan imagenes alusivas a
algunos departamentos turisticos de Colombia, estaria usted de acuerdo en
adquirirlo?

a). Sl
b). NO

5. ¢Qué tipo de color prefieres en tu vestido de bafio?
a) Negro
b) Fucsia
¢) Rosado
d) Otro ¢Cuél?
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6. ¢Te gustaria que tu vestido de bafio fuera Doble Faz?
a). Sl
b). NO

7. ¢Cuénto estaria dispuesta a pagar por un vestido de bafio y porque?
a) 10.000 — 50.000
b) 51.000 — 100.000
c) 101.000 - 150.000
d) 151.000 — 200.000

8. ¢Te cuesta trabajo conseguir un traje de bafio de tu agrado?
a). Si, porque
b). No

9. ¢Con qué frecuencia compras trajes de bafio?
a). Cada mes
b). Cada 3 meses
C). Cada 6 meses
d). Cada afio

10. ¢ A la hora de comprar trajes de bafio en que te fijas?

Poner de 1 a 5 de acuerdo a la preferencia donde 5 es lo mas importante y 1 lo menos
importante.

a) Disefio
b) Precio
c) Marca

d) Color
e) Material
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TABULACION

La encuesta fue aplicada a 10 mujeres entre los 18 y 50 afios de edad transelntes de la
localidad de chapinero de la ciudad de Bogota, quienes opinaron lo abajo estipulado.

PROYECTO: FABRICACION DE VESTIDOS DE BANO

NUMERO | PREGUNTA RESPUESTA CANTIDAD
18 - 30 2
1 ¢ Cuél es tu rango de edad? 30 -40 6
40— 50 2
¢Considera importante que un vestido de bafio | Sl 4
2 tenga como caracteristica principal tener faja NO
incorporada? 6
3 ¢Cual es el estilo que prefiere en su vestido de|Dos Prendas 6
bafio? Enterizo 4
¢Se lanza la propuesta de que los vestidos de bafio | S 3
4 contengan  imagenes  alusivas a  algunos
departamentos turisticos de Colombia, estaria usted | NO
de acuerdo en adquirirlo? 7
Negro 4
Fucsia 2
5 ¢Qué tipo de color prefieres en tu vestido de bafio? II\QA(?;%% i
Azul 1
Rojo 1
5 ¢Te gustaria que tu vestido de bafio fuera Doble | Sl 9
Faz? NO 1
10.000-50.000 |1
7 ¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por un vestido de | 51.000 — 100.000 |5
bafio y porque? 101.000 — 150.000 |4
151.000 — 200.000 | 0
8 ¢ Te cuesta trabajo conseguir un traje de bafio de tu | Si 3
agrado? No 7
Cada mes 0
9 ¢Con qué frecuencia compras trajes de bafio? gzg: g mzz:: 8
Cada afio 10
Disefio 6
10 %,;10;1 SI;':\ hora de comprar trajes de bafio en que te z:féz (1)
' Color 5
Material 1
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GRAFICAS

PREGUNTA 1
# DE MUIJERES
7
6
5
4
3
2
) . u # DE MUJERES
0
18-30 | 30-40 40-50
¢Cual es tu rango de edad?
1

El 60% de las mujeres encuestadas tienen entre 30 y 40 afios de edad.

PREGUNTA 2

7

6

5

4

3

2

1 M Seriesl

0
¢Considera importante que un vestido de bafio tenga
como caracteristica principal tener faja incorporada?

2

El 60% de las mujeres encuestadas no consideran necesario que el vestido de bafio tenga
faja incorporada y un 40% si, es necesario determinar de qué contextura son las mujeres
que dijeron NO y de cual son las que dijeron Sl para llegar méas a las personas que lo
necesitan.
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PREGUNTA 3

M Seriesl

ORL NWRAMUION

Dos Prendas Enterizo

¢Cudl es el estilo que prefiere en su vestido de
bafio?

3

Determinar nuevamente la contextura de estas mujeres para llegar principalmente a nuestro
cliente foco, ademés de analizar factores socioculturales como que a unas mujeres les da
mas pena mostrar su abdomen que a otras a si sean delgadas.

PREGUNTA 4
8

7

6

5

4

3 _

2 _

1 -

0 .

Sl NO H Seriesl

¢Se lanza la propuesta de que los vestidos de

bafio contengan imagenes alusivas a algunos

departamentos turisticos de Colombia, estaria
usted de acuerdo en adquirirlo?

4

El 70% no le gustan los estampados con departamentos turisticos de Colombia por lo tanto
esta idea queda descartada.

Corporacion Unificada Nacional
de Educacion Superior




PREGUNTAS

4,5
4 -
3,5 A
3 -
2,5 A
2 -
1,5 -

1_
ini
0_
Rojo
?

M Seriesl

Negro Fucsia | Rosado | Morado Azul
¢Qué tipo de color prefieres en tu vestido de bafio:

5

El color que més llama la atencion es el negro, de acuerdo a la moda este color hace ver a
las mujeres mas delgadas y elegantes.

PREGUNTA 6
10
9 -
8 -
7 -
6 -
5 -
4 -
3 - M Seriesl
2 -
1 .
0 -
Sl NO
éTe gustaria que tu vestido de bafio fuera Doble Faz?
6

Siendo la pregunta 5 nuestra idea primordial como plus de la empresa pero que debemos
quitar por insatisfaccién nos damos cuenta que la pregunta 6 suple casi que por completo la
necesidad ser diferenciarnos en el mercado de vestidos de bafio.
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PREGUNTA7

1 M Seriesl
S 0
0

10.000 —50.000 51.000 - 101.000 - 151.000 —
100.000 150.000 200.000
¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por un vestido de bafioy
porque?
7

El rango por el que pagarian un vestido de bafio las mujeres esta entre 50.000 y 150.000 lo
que nos ayuda bastante para determinar nuestro precio del producto de acuerdo a los
detalles que tenga cada vestido.

PREGUNTA 8

8

7

6

5

4

3 i Seriesl
2 -

1 -

0 -

Si No
¢Te cuesta trabajo conseguir un traje de bafio de tu agrado?
8

La mayoria de las mujeres consiguen el vestido de bafio que quieren o les gusta lo que
demuestra que la competencia es bastante por lo que nos tenemos que enfocar ser mejores e
nuestros competidores.
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PREGUNTA9

12

10

4 Series1

0 0 0

Cada mes Cada 3 meses | Cada 6 meses Cada afio
¢Con qué frecuencia compras trajes de bafio?

9

Considero que nos faltd mas experticia con esta pregunta dado que si los plazos hubieran
sido mas largos hubiéramos tenido mas claro el lapso de tiempo con que cliente puede
volver a comprarnos.

PREGUNTA 10

7

6

5

4

3

2 i Seriesl
1

o |
0
Disefio | Precio | Marca | Color | Material
¢A la hora de comprar trajes de bafio en que te fijas?
10

Encontramos que en lo que mas se fijan las mujeres es en el disefio y el color para comprar
un vestido de bafio.
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CONCLUSION

La més importante conclusion que entrega este andlisis es que el 90% de las mujeres
encuestadas les gustaria tener un vestido de bafio doble faz idea que se considerd pero no
era fuerte para nosotros por lo que podremos enfocarnos en disefiar estrategias que
permitan vender con mas fuerza esta idea si nuestro plus innovador.

Por otro lado si hay una fuerte atraccion o desilusion desde el primer momento en que se
mira un vestido de bafio de acuerdo a la encuesta en lo que mas se fijan en el disefio y el
color por lo que se debe trabajar fuertemente en el tema de visualizacion en primer impacto.

Ademas la encuesta nos demostrd que la idea de los estampados de paisajes que nos parecio
atractivo era todo lo contrario para nuestros clientes.

ANALISIS FINAL

Los puntos en los que méas fuerte se debe trabajar de acuerdo al plan de marketing en
cuanto a la Publicidad y el Precio son los siguientes ya que se cuenta con un mercado muy
competitivo:

- Buscar estrategias que permitan el salto de la idea sobre un vestido de bafio doble
faz con todos los atributos ademéas de levanta glateos, copa prehormada y faja
incorporada.

- Innovar en disefios lindos y/o que hagan ver a las mujeres elegantes.

- Estudiar los colores para primer impacto para que atraiga y no asuste.

- Analizar muy bien los costos, gastos para fabricar un vestido de bafio pero que no
exceda el precio por el que estaria dispuesta a pagar un cliente.
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PLAN DE MARKETING PARA LA FABRICACION DE VESTIDOS DE BANO
1. Analisis de la situacion interna de la empresa

Mision: Confeccionar preciosos y distintos vestidos de bafio con disefios novedosos, hechos
con los mejores estandares de calidad textil buscando la mayor satisfaccion de nuestros
clientes con nuestro compromiso y servicio.

2. Andlisis de la situacion del mercado en el que se inserta nuestro negocio

Las mujeres suelen atraerse por la moda y las tendencias del momento por lo que las
prendas de vestir las hacen sentir comodas y acogidas en el entorno en que se encuentran, el
disefio y el color son los principales atributos por los cuales las mujeres escogen vestidos
de bafio.

La competencia en el mercado es bastante amplia dado que segun el estudio realizado es
facil encontrar vestidos de bafio acordes a los gustos de las mujeres, por lo tanto debemos
desarrollar estrategias de posicionamiento de la marca para competir con empresas que
poseen un Good will.

El perfil socio — econdmico de nuestros clientes va enmarcado a todo tipo de mujeres entre
las edades de 18 a 50 afios pertenecientes a estratos de 2 a 4.

Para potencializar nuestras ventas decidimos disefiar vestidos de bafio doble faz para lograr
un mayor posicionamiento en el mercado y asi lograr que nuestras clientas se sientan
atraidas a adquirir nuestro producto ademas de ofrecerles un excelente servicio en venta y
post venta.

3. Resumen de las oportunidades y amenazas que rodean la actividad de nuestra empresa
(DAFO).

Después de analizar cada area funcional de la empresa respecto a las amenazas,
oportunidades, fortalezas y debilidades encontramos:

e Realizar negociaciones con los proveedores para épocas de escases de insumos por
efectos climaticos o demas impredecible que no afecte el trabajo.

o Retener al personal clave y talentosos con ajustando salarios de acuerdo al perfil de
los empleados y desarrollando planes de incentivos para que generen un ingreso
mas esporadico.

e Adquirir experiencia en mercadear los vestidos de bafio por medio de redes sociales
para saber cdmo responden los consumidores frente a las nuevas ideas que surjan.
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Disefar planes de integracion empresarial donde los empleados participen y se
pueda conocer su comportamiento y pensamiento frente a diferentes situaciones
laborales.

Controlar las ventas, los gastos y planear muy bien la demanda sobre lo que se va a
vender y en que épocas para tener el presupuesto adecuado que genere ingresos y no
perdidas

Implementar un software que contenga en control de las ventas y otra parte sobre la
logistica de pedidos, domicilios y distribucion.

Mantener actualizada la informacién sobre leyes, normas y las que se generan que
rigen los productos textiles con los que se trabajara para tener todo el dia en

auditorias.

4. Establecer objetivos:

De acuerdo a la investigacion de mercados consideramos que uno de los objetivos que
tendriamos en cuenta:

* Crear paginas de ventas online

* Disefiar cdmodos y novedosos vestidos de bafio que satisfagan a los clientes

* Contratar personal idoneo, creativo para trabajar

* Generar empleos y alianzas estratégicas

* Comercializar los vestidos de bafio en puntos de venta estratégicos

OBJETIVO

PRODUCTO Disefiar comodos y novedosos vestidos de bafio que satisfagan a las
clientes con alta calidad que cumplan el objetivo de hacer lucir una
figura esbelta

MERCADO Estudiar constantemente a las clientes para ir mejorando el producto y
a 3 meses ser reconocidos en el lugar donde tengamos el punto de
venta en la localidad de chapinero

COMPETENCIA | Disefiar vestidos de bafio de calidad e innovar constantemente para
competir ademas de manejar precios accesibles para los clientes

VENTAS Mantener precios que generen ganancia y a la vez alcanzables para los
clientes, ademas de utilizar una pagina online para la venta de vestidos
de bafio

PUBLICIDAD Mostrar los beneficios de nuestros vestidos de bafio por medio de redes
sociales, paginas online y voz a voz

PROMOCIONs i En tegaporadas bajas realizar descuentos para mejorar ventas, ademas
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| | de manejar o recibir bonos

5. Elaboracion del plan de Accién:

Nuestra estrategia de mercado es concentrada porque solo fabricaremos vy
comercializaremos vestidos de bafio para mujer con reductores, copas preformadas y
levanta gluteos por lo tanto nuestro mercado meta son mujeres entre 18 y 50 afios de edad.

Planes de Accion de Marketing:

PRODUCTO:

Vestidos de Bafio Doble Faz con faja incorporada, levanta gluteos y copa Prehormada.
EMPAQUE:

Nuestro empaque serd un estuche plastico transparente cargable para poder visualizar el
disefio de los vestidos de bafio, con la marca de LUCIANA impreso en el estuche.

El empaque del producto hara que este en buen estado, libre de polvo, que conserve su
color y de una imagen de una prenda nueva.

GARANTIA

El folleto sobre el cuidado del vestido de bafio ira dentro del estuche ademas en la
marquilla del vestido de bafio, en el folleto se identificaran las caracteristicas esenciales del
vestido de bafio, y la garantia la cual sera de 3 meses por defecto de fabrica e indicara la
linea de atencion al cliente.

SERVICIO POSVENTA

Este servicio se prestara por medio de una linea de atencién para atender las PQR de las
consumidoras y prestar la mejor atencion.

Nuestro plus es atender las garantias de nuestros clientes via electronica y realizar un
cambio mano a mano cuando el producto presente defectos de fabrica (Color, costuras).

NOMBRE DE LA MARCA:
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Manejaremos el nombre de nuestra marca con un logotipo.

Consideramos que es un nombre que genera impacto a las clientes, es femenino y acorde al
producto que esta creando.

Color:

El color que elegimos para nuestro logotipo es el Color Rosado y Rojo porque se considera
que es un color con muchos atributos y logra Ilamar la atencidn en nuestros clientes.

Etiqueta:

Se requiere que la etiqueta sea descriptiva, pero sencilla combinacion de varios colores.

\

\
I LU(\IANA SAS

Precio:

De acuerdo al analisis del mercado realizado encontramos que nuestros clientes tienen la
posibilidad de adquirir este producto entre $50.000 y $150.000, y este varia dependiendo
del disefio.

Plaza:

Nuestro mercado objetivo estara enfocado entre mujeres de 18 a 50 afios de edad que
transiten y habiten en la localidad de Chapinero de la ciudad de Bogota.

Promocioén:

Corporacion Unificada Nacional
de Educacion Superior




Por la compra de dos vestidos de bafio se obtiene un 30% de Descuento en el valor total de
la compra. Adicionalmente se crearan alianzas con otras empresas para fidelizar a nuestras
clientas con descuentos.

Adicionalmente manejaremos cupones con promocion cuando sean clientas fidedignas a
nuestra marca y disefios.

Publicidad:

Nuestra publicidad de acuerdo al estudio de mercados va enfocada a la parte racional y
motivacional de las mujeres para que estén dispuestas a adquirir nuestro producto por esto
desarrollaremos estrategias de Mercadeo por redes sociales y voz a voz.

Nuestra redes sociales sera Facebook, Instagram y You tube y nos podran conseguir como
ww.Lucianasas.com

6. Evaluacion:

De acuerdo al andlisis podemos concluir que una de las estrategias de nuestro producto

Es la oportunidad de ser Gnicos con un servicio postventa donde nuestros clientes podran
comunicarse con nosotros telefénicamente y si su vestido de bafio presenta una falla por
calidad mediante fotos y se encuentra dentro de garantia se realizara un cambio mano a
mano en la direccién de su domicilio o en la que indique sin necesidad de que los clientes
pierdan tiempo y dinero acercdndose a una sucursal.

7. Conclusiones:

Con este plan de marketing concluimos que Si es viable nuestra empresa ya que es una
buena opcion para el mercado y segln nuestros resultados de investigacion es impactante
por ser un producto novedoso.

Impulsar en el mercado vestidos de Bafio LUCIANA SAS, ayuda a las mujeres a sentirse
seguras de si mismas, subir su autoestima y estar a la moda.

Consideramos que nuestro producto debe ser impulsado en el mercado a través de la publicidad
para que de esta manera sea mas acogido por las mujeres ya que cuenta con cualidades
significativas y aunque no es un producto que se usa con frecuencia es importante para cuando
salimos de vacaciones.
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