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1. INTRODUCCION

El siguiente proyecto de formacion es elaborado por estudiantes del programa Contaduria Publica
y Administracion de empresas ofrecida por la corporacién unificada nacional (CUN), con el fin
de establecer un sistema de informacién, proyeccion y presupuesto financiera para el ente

econdmico Creaciones Melito SAS

1.1. JUSTIFICACION

En busca de aprovechar la demanda, insatisfecha de la localidad de Suba establecida en los
estratos 3 y 4, comprendida por nifios y nifias de la primera infancia, se crea la Empresa
Creaciones Melito S.A.S, la cual ofrece disefios innovadores en colores llamativos y con
combinaciones no existentes en el mercado, ademas ofreciendo telas y confecciones de excelente
calidad y Gltima tecnologia a un precio asequible, mucho méas bajo que el existente en el mercado

actual, para que este mercado potencial pueda obtener las prendas al precio que busca.



2. DESARROLLO DE MATRIZ ESTRATEGICA

2.1. IDEA DE NEGOCIO

En la localidad de Suba hay una escasez de almacenes que proveen articulos infantiles en
diferentes disefios y prendas de vestir para nifios y nifias (entre 0 y 5 afios de edad), no existe
variedad de prendas innovadoras e incluso si las hay son a unos precios bastante elevados lo cual

no permite acceder a los productos ofrecidos, ubicados en estratos 3 y 4.

Este proyecto consiste en la creacion de una empresa Creaciones Melito S.A.S, partiendo de una
idea de negocio concebida por los estudiantes, para finalmente aplicar en ella los conocimientos
adquiridos en los diferentes niveles de formacidn en busca de mejorar e innovar en las diferentes

areas funcionales de una empresa.

[] Area Contable: Se implementa un sistema contable a Creaciones Melito S.A.S que
recopila, registra y analiza la informacion contable con el fin de elaborar estados

financieros oportunos, eficaces y veraces para la toma de decisiones.

] Area Financiera: Se implementd un sistema financiero Creaciones Melito S.A.S que
permite identificar la situacion presente y proyectar la futura, con el fin de dar soluciones
a las amenazas y aprovechar las ventajas financieras que se presenten en los siguientes 3

anos.

[] Area Presupuestal: Se realiza un estudio de presupuesto donde se identifican los

diferentes costos y gastos en que incurrird Creaciones Melito S.A.S junto con una
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Proyeccion de ventas, con el fin de determinar la viabilidad de poner en marcha la

empresa Yy su permanencia en el mercado por 3 afios.

Area de mercado: Se realiza un estudio de mercado, por medio de encuestas y datos
estadisticos, con el fin de identificar el mercado objetivo, mercado potencial y unidades a
vender con que puede contar Creaciones Melito S.A.S proyectados a los primeros tres

anos.

¢ Qué necesidades hay por solucionar?

En la localidad de Suba hay una oferta insuficiente de prendas de vestir con disefios y
colores modernos e innovadores para nifios de la primera infancia (entre 0 y 5 afios) y que
los pocos existentes tienen un precio muy alto que no permite la participacion en el
mercado de una demanda potencial, ubicada en los estratos 3 y 4.

¢ Cudl seria el producto 0 servicio adecuado?
Ropa para nifios entre 0 y 5 afios, con nuevos disefios, combinacion de colores, variedad
de estilos con confeccidn y telas de excelente calidad a precios comodos.

¢ Qué tipo de negocio daria respuesta a esta necesidad?
Una fabrica que se interese en crear nuevos disefios y en mantener una excelente calidad
en sus productos que tenga punto directo de venta lo cual reduce los costos ya que se
entrega directamente al consumidor.

¢ Quiénes serian sus clientes?
Los clientes serian los nifios de 0 a 5 afos, residentes en la localidad de Suba,

pertenecientes al estrato 3y 4.



[0 ¢Cuéles serian las fortalezas para emprender esta unidad productiva?
Fortalezas:

% Conocemos la necesidad de la comunidad

% Tenemos detectados nuestros clientes

% Contamos con disefios innovadores

% Tenemos el conocimiento necesario para el disefio y la confeccion.

% Conocemos el Mercado de telas e insumos, para adquirir buena calidad a bajos precios

2.2. IDENTIDAD ESTRATEGICA
Creaciones Melito S.A.S tiene como misidn generar prendas textiles para nifios y nifias de la
primera infancia, innovando y creando estilos de excelente calidad, logrando asi fidelizar a
nuestros clientes por el servicio y precios accesibles satisfaciendo las necesidades y expectativas,
apoyadas en la responsabilidad empresarial con el medio ambiente y entorno laboral.
2.3. FUTURO PREFERIDO

La vision de creaciones Melito es para el 2025 ser reconocida a nivel nacional, como una marca
innovadora, creativa a través de confeccidn y telas con precios accesibles para nifios y nifias de

primera infancia vy asi fidelizar a los clientes con buen servicio y calidad en nuestros productos



2.4. OBJETIVO GENERAL

Implementar por medio de Creaciones Melito S.A.S, disefios de ropa infantil para nifios de
primera Infancia, creando estilos innovadores con el fin de distribuirlo con un precio comodo en
la localidad de suba entre estratos 3 y 4, logrando asi fidelizar a los clientes por la calidad del

producto y sus precios.

2.5. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar disefios creativos de ropa infantil, con texturas llamativas a precios comodos, en
donde se resalta la calidad textil.

e Fidelizar a los clientes con un buen producto y servicio.

e Por medio de telas inteligentes generar prendas con mayor duracion y facilidad de
lavado.

e Brindar a la comunidad de suba estabilidad en precios, debido a que somos fabricantes y
distribuidores, ubicados en su mismo lugar.

e Generar identidad con nuestros productos.



2.6. VALORES ORGANIZACIONAL

* Innovaciéon: Aplicamos la recursividad, buscamos y recibimos nuevas ideas para
aplicarlas al cumplimiento de nuestros objetivos, generando novedosas y mejores formas
de hacer las cosas.

* Responsabilidad: Cumplimos nuestras obligaciones y compromisos con puntualidad y
excelencia y hacemos uso correcto de los recursos.

« Comunicacion: Constante, eficaz y efectiva, entre todos los integrantes de nuestro equipo
de trabajo y su entorno empresarial

» Justicia: Hacia equipo de trabajo, tanto en el trato como en la asignacién de actividades a
realizar.

« Coherencia: Entre lo que se ofrece al cliente y lo que se entrega.

» Confianza: La generamos Brindando eficacia y eficiencia en nuestro trabajo, con la
finalidad de dejar satisfaccidn en cada cliente.

* Puntualidad: En la entrega de los trabajos de todas las areas funcionales de nuestro
proyecto

2.7. PESTEL

POLITICO:

e Subida de impuesto

e crisis econdmica en el pais

e Régimen politica

e legislacion sobre

¢ Necesidad de la homogenizacion de las tallas

e Leyes de competencia



ECONOMICO:

e Crisis econémica mundial que afecte el consumo
e Laelevada tasa de desempleo
e (Gasto gubernamental

e Tasade inflacion

SOCIAL

e Homogenizacién de la tendencia del mercado gracias a la globalizacion (Los
consumidores se visten muy bien a precios muy bajos)
e Aumento de gasto en ropa

e Expansion de venta On-line

e Modas
e Educacion
TECNOLOGIA

e Innovacion y tecnologia en la distribucion
e Creciente de las Tic’s

e Nuevos canales de ventas

e Nuevo productos y desarrollos

e Ciclo de vida y obsolescencia tecnologica



ECOLOGICO

e En las compafiias ya hay una mayor concientizacion de RSE y dentro de sus estrategias y
politicas se encuentra el reciclaje, el ahorro de energia, papel y asi los colaboradores de la

empresa se relacionan mas con las sociedad y su entorno
LEGAL

e Legislacion sobre la competencia
e Legislacion Laboral

e Seguridad de los productos

2.8. ANALISIS DE PORTER

COMPETIDORES PODER NEGOCIACION
POTENCIALES PROVEEDORES
-Diferenciacién del producto Poca Fidelidad del Cliente

-Inversiones de capital Pago al contado
-Tecnologia de punta Cambio de habitos
-Marca mas reconocida

RIVALIDAD ENTRE
\ COMPETIDORES

Buena imagen de marca
Competidores locales
Diversidad de competidores

/ N\

SUSTITUTOS PODER NEGOCIACION DE LOS
CLIENTES
-Gama en los precios
-Incremento en servicio al Baja concentracidn de clientes
cliente y garantia Precios Altos
-Productos de alta marca Rivalidad de negociaciones

comercial entre clientes y proveedores




2.9. MATRIZ DE ANALISIS DE CAMPOS DE FUERZA

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Disefios exclusivos, combinados con e Falta de interés entre los
materiales de mayor calidad compradores.

e Compras online
e Expansion del producto por
segmentacion en edades

o Falta de personal en la compaifiia.

AMENAZAS

e Ingreso de productos al pais de o

diferentes marcas
e Laentrega de materia prima
dependa de un tercero

OPORTUNIDADES
Ofrecer a los clientes la alternativa
de TIC'S
e Captar cadenas potenciales para el
crecimiento de la empresa

2.10.

MATRIZ DE DESPLIEGUE ESTRATEGICO GENERATIVA

CREACIONES MELITO
S.A

FORTALEZAS
Disefios exclusivos,
combinados con
materiales de mayor
calidad
Compras online
Expansion del
producto por
segmentacion en
edades

DEBILIDADES
Falta de interés entre
los compradores.
Falta de personal en
la compafiia.

OPORTUNIDADES

e Ofrecer a los clientes .

la alternativa de
TIC'S

e Captar cadenas
potenciales para el

FO
Aprovechas
exclusividad de los
disefios,
potencializando a
otras cadenas de

DO
Capacitar al personal
a través de charlas de
marketing y
pedagogias
Dar a conocer las

crecimiento de la almacenes ventajas de los
empresa e Fidelizar a los productos a clientes
clientes brindandoles potenciales.
buena calidad en los
rangos de edades.
AMENAZAS FA DA
e Ingreso de productos e Garantizar el tiempo e Generar un plan de

al pais de diferentes
marcas

en las entregas de
materia prima.

mercado para dar a
conocer la marca 'y




e Laentregade e Laexpansion de los sus beneficias al

materia prima productos mediante publico, generando
dependa de un estudios realizados en ellos un recuerdo.
tercero de la marca. e Aumentar los

almacenes o cadenas
de distribucion para
reducir las amenazas
de la competencia.

2.11. CADENA DE VALOR

ESTRUCTURA DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA INDUSTRIA TEXTIL

g

onfeccio U COMERCIA-
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de Celulosa Artificiales Punto

Bibliografia: Departamento Nacional de Planeacion

Creaciones melito SAS se encuentra en los eslabones nimeros 4, 5, 6 y 7 los cuales pertenecen a:

disefio, acabados. Confeccidn y comercializacion.

[0 ¢Cual es el nivel de desarrollo tecnolégico del sector econémico?
El sector de las confecciones en Colombia ha sido usuario pero no creador de tecnologia,
situacion que esta evolucionando pues algunas empresas del sector se han convertido en
generadoras importantes de nuevas tecnologias mediante el desarrollo de nuevos y
novedosos materiales, mas eficientes que tecnifican del procesamiento de las

confecciones, lo que permite obtener productos de valor agregado para aplicaciones en
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sectores mdaltiples tales como: el centro de investigacion y desarrollo textil confeccion de
Colombia, CIDETEXCO, ellos han desarrollado un programa.

estratégico para beneficiar pequefias y medianas empresas de la industria de la confeccion
orientandose al proceso de incorporacion de nuevas tecnologias.

¢Cual es el nivel de desarrollo tecnolégico de su empresa?
Inicialmente, el nivel serd intermedio, esto gracias a que se utilizaran los nuevos
materiales que ofrece el mercado nacional, combinado con materiales importados que
ofrecen calidad y economia, agregado a esto la adquisicion de maquinaria sera de Gltima
tecnologia para optimizar los procesos.

¢Cual es el comportamiento del sector en los ultimos 5 afios? (respecto al PIB)
Durante el afio 2014 la economia colombiana represent6 el 12.3% del PIB nacional. El
DANE dio a conocer la cifra del Producto Interno Bruto (PIB) de 2014. La economia
colombiana crecio 4.6%, sin embargo, en 2013 la cifra fue mas alta: 4.9%. Varios gremios
econdmicos y autoridades en la materia se mostraron pesimistas antes de que saliera la

cifra.

2.12. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS
Calidad de servicio
Potenciar el esparcimiento familiar y cultural ya que es muy importante la forma en como
se emplea el tiempo libre
Ofrecer un espacio para ideal y comodo para los clientes al momento de realizar una
compra.
Nuestros clientes siempre seran nuestra prioridad

Personal capacitado e idoneo
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¢ Instalaciones adecuadas y seguras
3. ESTUDIO DE MERCADOS
3.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO
Determinar por medio de los encuestados la informacion sobre el mercado determinando la
poblacion a la que deseamos llegar, sus gustos, su estrato socioeconémico y el medio por al cual

lo desea adquirir.

HABITANTES
W Bogota
M Suba
Censo Alcaldia Local de Suba afio 2017.
MUJERES 615.519
NINAS DE 0 A 5 ANOS 17,2%: 105.869
HOMBRES 559.217
NINOS DE 0 A 5 ANOS 9.51%: 53.182
Género: Mujeres: 615.519. Género: Hombres: 559.217
Edad: 0 a 5 afios: 17,2% 105.869. Edad: 0 a 5 afios: 9.51%. 53.182

Estrato 3. 40%: 42.348 ninas. Estrato 3. 40%: 21.273 nifios.
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Género: Mujeres: 615.519. A Género: Hombres: 559.217 )
Edad: 0 a 5 afios: 17,2% 105.869. Edad: 0 a 5 afios: 9.51%. 53.182.
Estrato 4. 43%: 45.524 nifas. ) Estrato 4. 43%: 22.868 nifios. )
Género: Mujeres: 615.519. ) Genero: Hombres: 559.217 )
Edad: 0 a 5 afios: 17,2% 105.869. Edad: 0 a 5 afios: 9.51%. 53.182
Estrato otros. 17%: 17.998 nifias. ) Estrato otros. 17%: $7.711 nifios. y

3.2. DEFINICION DEL MERCADO OBJETO

MERCADO OBIJETIVO

 HABITANTES EN SUBA
mNINOSDEOA 5 ANOS

NINASDEOA 5 ANOS

Nifas entre 0 y 5 afos estrato 3y 4 = 87.872

Nifios entre 0 y 5 afios estrato 3y 4 =44.141
Total mercado Objetivo = 132.012
Mercado de la competencia = 79.207

Total mercado Aparente = 52.508



3.3. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Se aplicara la encuesta a 100 personas las cuales sean padres de familia que tengan hijosde 0 a5

afios y se distribuira a través de correo electronico.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

ENCUENTA

¢ Qué prendas prefiere comprar para nifios de 0 a 5?

¢ Qué prendas prefiere comprar para nifias de 0 a 5?

¢Qué material compra las prendas frecuentemente?

¢ Qué clase de color elige para la compra de las prendas?

¢ Compra ropa en lugares recomendados por otras personas? Quienes

Si existiera una nueva marca de ropa para nifias de 0 a 5 afios, ¢Qué linea de ropa
considera mas atractiva?

¢Qué alternativa utiliza para la compra de las prendas de sus bebes?

Si compra por internet que variedad cree importante en el momento de la compra?
En que catdlogos compra usualmente?

Donde compra ropa de nifios de 0 a 5 afios?

Tiene hijos de las siguientes edades?

En qué meses compra generalmente ropa para sus hijos?

Cuantas prendas para su hijo compra al afio?

En qué localidad vive actualmente?

Cuanto esta dispuesto a pagar por un pantalon?

Cuanto esta dispuesto a pagar por una Camisa/Blusa?

Cuanto esta dispuesto a pagar por una Chaqueta?



18. Cuanto esta dispuesto a pagar por una Pijama?
19. Cuanto esta dispuesto a pagar por Ropa interior?
20. Cuanto esta dispuesto a pagar por un Short?
3.4. ANALISIS DE INVESTIGACION
La encuesta y la investigacion realizada nos arrojan como resultados que en la localidad de Suba
se encuentra el mayor nimero de mercado objetivo dando los siguientes resultados:
e Estrato socioecondmico 3 — 4
e Estilo de vida moderno y juvenil
e Las prendas que mas adquieren son pantalones, chaquetas, camisas y vestidas de nifios y
nifas.
e Las compras las realizan en punto de venta directo.
e Los meses con mayor adquisicion de prendas son junio y diciembre,
e El material que prefieren son telares inteligentes que brindan mayor proteccion a los
nifos.
e El valor que presupuestan al adquirir estas prendas es de $ 40.000 y $ 70.000.
4. PLAN DE MARKETING
4.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING
e Tener buena aceptacidn por nuestros clientes, en el momento que posicionemos nuestra
marca.
e Alcanzar los presupuestos establecidos
e Incrementar recordacion de la marca en nuestros clientes

e Excelente servicio al cliente.



4.2. ESTRATEGIA DE PRODUCTO.
Para iniciar en el mercado con la marca lanzaremos productos con variedades de colores, tallas y
estilos, asi tendremos una gran aceptacion por nuestros clientes objetivos.
En la estrategia de penetracion de mercado se buscan resaltar los atributos diferenciadores de los
productos respecto de su competencia mas directa, dado que son en materiales inteligentes e
innovadores desde el disefio hasta el empaque de la prenda. Con esto se busca crear una
experiencia diferente en la compra de la ropa para nifos.

42.1. ESTRATEGIA DE MARCA

Creaciones Melitos es una marca disefiada con el fin de crear y comercializar ropa para bebes de
0 a 5 afios, pensados para vestir y darle gusto a los méas pequerios del hogar.
En el momento que se menciona la marca se relaciona directamente con ternura y llevandolos a

un fin de ropa para bebes.

Su forma y tonos, hacen que llegue facilmente a sus clientes “Recordacion de marca”, llevando
una gama de productos que se acoplan a cualquier tipo de plan, deporte, elegancia, formal,
pijamas Etc.
4.2.2. ESTRATEGIA DE EMPAQUE
e Utilizaremos empaques antialérgicos teniendo demasiado cuidado ya que trabajamos con
ropa para bebes
e El empaque actuara como un vendedor silencioso llevando en él, el logotipo y lema de la
compafiia
e Contaremos con diversos tamafos

e Bolsas reutilizables, colaborando con el Medio Ambiente



4.2.3. ESTRATEGIA DE SERVICIO POSTVENTA
Esta actividad es enfocada a la garantia del producto la cual es de un mes, siempre y cuando se
evidencie un buen trato y manejo adecuado de este.
Adicionalmente en la etiqueta se daran la recomendaciones necesarias para el cuidado de la
prenda.

4.3. ESTRATEGIA DE PRECIO

¢ Cual sera el precio del producto?

Se ofreceran diferentes precios de acuerdo a las tallas, edad, y segun la temporada del afio y se

ofreceran descuentos de acuerdo a la coleccion y temporada.

¢ Cémo se ha determinado el precio?

Inversion

Precios del mercado.

¢Es un precio de introduccion al mercado o es un precio definido?

Es un precio de introduccion al mercado, mientras se encuentra un equilibrio con el cual se pueda

competir en el mercado y se adquiere Otra informacion relevante para la fijacion de precios.

e Competencia

e Gasto
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4.4. ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Se implementara una campafia publicitaria de lanzamiento de la marca Adicionalmente, durante
todo el afio se programaron las siguientes actividades:

Enero y Febrero: Teniendo en cuenta que en estos meses la gente reinicia sus labores cotidianas
después de las vacaciones de final de afio y los consumidores dirigen su mirada a otros productos,
se implementaran puntos de gondolas que entregaran premios a los compradores del producto,

como kit de aseo para bebes, kit para comer, kit de pafiales, kit de juegos para bebés, entre otros.

Marzo y Abril: Teniendo en cuenta que las ventas en estos meses disminuyen en Bogota por ser
semana santa, se va a implementar en el principal punto de venta una capacitacion sobre el
producto y la marca, desarrollando paneles de consumidores, para mostrar los beneficios del
producto como son la calidad, el precio bajo y los disefios innovadores y comodos para los bebés,

esto con el fin de estimular la demanda del mismo.

Mayo y Junio: En estos meses por ser el mes de las madres y el de los padres, se enfocara la
publicidad para incentivar el consumo, en la importancia de ser buenos padres y brindar a sus
hijos comodidad y seguridad. Para esto se elaboraran 5.000 folletos y 5.000 afiches publicitarios
en los cuales se suministra informacion acerca del producto y se felicitaron a los padres y madres
por darles a sus hijos comodidad. Asi mismo, se pondran pendones, publicitarios y material POP

para que estos puedan dar a conocer el producto a los clientes finales.

Julio y Agosto: Se realizara una publicidad cooperativa mediante campafias de alianzas
estratégica y regalar unos pafiales o pafiitos humedos, esto con el fin de incentivar al consumidor

a comprar el producto y asi obtener un reconocimiento de marca.



Septiembre y Octubre: Para estos meses se incentiva el consumo del producto mediante rifas
mensuales y una rifa acumulativa para el 31 de octubre, dia de los nifios. El premio sera ropa para

bebe por un afio (una por mes).

Noviembre y Diciembre. Se llevaran titeres, Gimnasios de estimulacion temprana, y otras

actividades ladicas para bebés.

4.4.1. PLAN DE MEDIOS
El plan de medios se va a trabajar a traves de las siguientes alternativas.
e Catalogo: se va realizar catalogas mostrando la linea cada trimestre.
e Tarjetas: Se daran a los clientes la tarjeta de nuestra empresa con los datos de ubicacién y
la direccion del Blog que manejaremos.
e Elaboraremos un blog en el cual se mostraran las novedades en nuestras prendas y
consejos para el cuidado de ellas de manera dindmica.

4.5. ESTRATEGIA DE PROMOCION

Las estrategias que se utilicen para promocionar los servicios deben causar interés en los posibles

clientes para que deseen adquirir los servicios y productos, entre ellas;

1 VOLANTES: Incluye informacidn del lugar y servicios que se ofrecen, pueden ser
Ilamativos y generalmente son muy beneficioso.
OFRECER OFERTAS: Con esta estrategia se reduce el margen pero se aumenta el
volumen de ventas.
MEDIOS DE COMUNICACION: Con esta estrategia se da a conocer de una forma
directa el establecimiento

PENDONES: Es un medio visual de promocionar los servicios.



MUESTRA: Obsequio de una pequefia cantidad de un producto para que los
consumidores lo prueben.
CUPONES: Certificados que se traducen en ahorros para el comprador de
determinados productos.
[1 paquetes promocionales (o0 descuentos): Precios rebajados.
[ concursos, rifasy juegos : Eventos promocionales que dan al consumidor la oportunidad
de ganar algo por suene o con un esfuerzo extra.
4.6. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Se tendra un canal directo a través de punto de fabrica y se tendra canales de distribucion
indirecta por medio de otras tiendas que vendan nuestros productos.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION (PLAZA)

La distribucion del servicio se realizara mediante Venta Directa la cual consiste en la
comercializacion del producto directamente al consumidor. De igual forma se utilizara la venta

en tienda la cual consiste en vender el servicio o producto en el establecimiento

4.7. PROYECCION DE VENTAS

Proyeccién afio 1

Prenda Cantidad 2017 Total

VENTAS

BRUTAS

Ventas Vestido NifladeOa2

Proyectados anos 930 30.000 | 27.900.000,00
pantalén nifo 902 31.000|27.962.000,00
Vestido Nifias 830 28.000 | 23.240.000,00
chaqueta 900 15.000 | 13.500.000,00



http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos15/metodos-creativos/metodos-creativos.shtml
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Proyeccion afio 2
Prenda Cantidad 2018 Total
VENTAS
BRUTAS
Ventas Vestido NifladeOa 2
Proyectados anos 3.000 33000 | 99.000.000,00
pantalon nifo 3.000 34100 |102.300.000,00
Vestido Nifas 3.500 30800 | 107.800.000,00
chaqueta 3.600 16500 | 59.400.000,00
Proyeccién afio 3
Prenda Cantidad 2019 Total
VENTAS
BRUTAS
Ventas Vestido NifladeOa 2
Proyectados anos 4.000 36.000 | 144.000.000,00
pantalon nifio 4.000 38.110{152.440.000,00
Vestido Nifias 4.500 33.660 | 151.470.000,00
chaqueta 4.600 18.150 | 83.490.000,00
Proyeccion afio 4
Prenda cantidad 2020 Total
VENTAS
BRUTAS
Ventas Vestido NifladeOa 2
Proyectados anos 5000 39000 | 195.000.000,00
pantalon nifio 5000 41900 | 209.500.000,00
Vestido Nifas 5500 36960 | 203.280.000,00
chaqueta 5000 19965 | 99.825.000,00




4.8. CONCLUSIONES
De acuerdo al trabajo realizado se puede concluir que en la actualidad las pequefias y
medianas empresas (pymes) que confeccionan ropa para bebés de alta calidad tienen
éxito. Ademas, las confecciones para bebés de 0 hasta los 5 afios de edad tienen una alta

demanda.

El proceso de produccion de la ropa para bebé debe cumplir a cabalidad con las
especificaciones exigidas por sus demandantes, ya que es necesario elaborarla con
tecnologia relativamente moderna y que se encuentre en constante

revision y mantenimiento.
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4.10. ANEXOS

RESULTADO DE LAS ENCUESTAS

Tenemos un mercado potencial de 100 personas equivalente al 64% de la muestra, que llevado al

mercado aparente: tenemos un Mercado Potencial total de 32.739

1. ¢Qué prendas prefiere comprar para nifios de 0 a 5?

40
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20 - .

M Seriesl
N N
O i T T T T

Pantalon Camisa Chaqueta Pijamas Boxer

1. ¢Qué prendas prefiere comprar para nifias de 0 a 5?

60
40 A
0 ¢ , ¢ . . . . ===Seriesl
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{\@ oéb ‘.&\50 & o @0‘0
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3. ¢Qué material compra las prendas frecuentemente?

B Algodon
B Termico
M Dril

W Jean

B Hipoalergico

H Telas Inteligentes
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4. ¢Qué clase de color elige para la compra de las prendas?

50

M Seriesl

0
Oscuros Frios Calidos Pasteles

5. ¢Compra ropa en lugares recomendados por otras personas? Quienes

60
40

20 . . M Seriesl
0 L . .

Amigos Familiares Redes  Avisos
Sociales

6. Si existiera una nueva marca de ropa para nifias de 0 a 5 afios, ¢Qué linea de

ropa considera mas atractiva?

50
40 VN

30
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Deportes Cricaturas  Retro Video

7. ¢Qué alternativa utiliza para la compra de las prendas de sus bebes?

B Compra On Line
B TAT
Catalogo

Centros Comerciales
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8. Si compra por internet que variedad cree importante en el momento de la

compra?

50
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10
0 i Series1

Seguridad Amplio Cumplir con Mas

dela portafolio el tiempo  econdmico
compra de envio que la
tienda

9. En que catalogos compra usualmente?
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10. Donde compra ropa de nifios de 0 a 5 afios?

B Cerca de la casa
En el centro
H Algunos lugares en

especial
B Centro Comercial
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11. Tiene hijos de las siguientes edades?

40
20
0 I Seriesl
0al 142 Seriesl
233 3454
A0S afios Lrgs o 4a5
anos  afios

12. En qué meses compra generalmente ropa para sus hijos?

100
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60
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14. En que localidad vive actualmente?

o

W Rafael uribe uribe
l Bosa

M Antonio Narifio

@ Suba
O Usaquen
15. Cuanto esté dispuesto a pagar por un pantalon?
60
40
20 -
0 i Seriesl
Entre $ Entre $ Entre $ Entre $
20.000y$  36.000y$  51.000y$ 71.000 en
35.000 50.000 70.000 adelante

16. Cuanto esta dispuesto a pagar por una Camisa/Blusa ?

80
60
40
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EntreS EntreS EntreS Entre$
20.000y $36.000y $51.000y $ 71.000 en
35.000 50.000 70.000 adelante
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17. Cuanto esta dispuesto a pagar por una Chaqueta?

60
40

20
0 espmmSeriesl

Entre $ Entre $ Entre $ Entre $
20.000y S 36.000y S 51.000y S 71.000 en
35.000 50.000 70.000 adelante

18. Cuanto esta dispuesto a pagar por una Pijama?

M Entre $20.000y $
35.000

M Entre $36.000y $
50.000

M Entre $50.000y $
70.000

19. Cuanto esta dispuesto a pagar por Ropa interior?
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20
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Entre S Entre Entre S Entre S
20.000y$ 36.000y$ 51.000y$ 71.000 en
35.000 50.000 70.000 adelante
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20. Cuanto esta dispuesto a pagar por un Short?

40
30
v
10
0 : : : Seriesl

Entre $ Entre $ Entre $ Entre $
20.000y S 36.000y$ 51.000y$ 71.000 en
35.000 50.000 70.000 adelante




