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1. INTRODUCCION

SHOES PAOLA GUERRERO es un emprendimiento on-line dedicado a la venta minorista
de calzado para damas, caballeros y nifios bajo pedido, nace de la idea de enfrentar un nuevo
reto y de la forma de generar ingresos laborando desde casa y asi satisfacer a nuestro publico
objetivo con una gran gama de calidad, comodidad y disefio exclusivo que vaya acorde a
cada estilo y necesidad, suplir las necesidades de nuestros clientes implementando estrategias

gue nos permitan darnos a conocer.

Nuestro logo refleja compromiso, sencillez, exclusividad y mucho amor. La idea es
reinventarnos brindandoles a nuestros clientes un servicio de compra grata donde todos nos
beneficiaremos logrando, asi como objetivo seguir la comercializacion de nuestro
emprendimiento, pero colocando como prioridad nuestros clientes pensando en su

comodidad con las diferentes estrategias presentadas en el cuerpo de nuestro proyecto.
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2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVOS GENERALES

* A corto plazo, sobresalir dentro de los emprendimientos de calzado on-line, ofreciendo al

cliente la posibilidad de crear su propio calzado utilizando plataformas virtuales interactivas

que permitan que su experiencia de compra sea grata y divertida.

* Aprender a reinventarnos en medio de esta crisis, este puede llegar a ser un momento de

crecimiento empresarial si los productos y servicios se ajustan a las condiciones actuales del

mercado.

2.1.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Desarrollar una cartera de clientes a través de estrategias de marketing que nos permitan
llegar a nuestro publico objetivo, resaltar el concepto de exclusividad que brinda la

personalizacion de nuestro calzado con facil forma de pago sin salir de casa.

» Convertirnos en la marca preferida de nuestros clientes, cumpliendo sus expectativas en
cuanto al disefio y calidad del calzado, implementando la mejora continua de nuestros

procesos y logrando su total satisfaccion.

* Posicionarnos en las tendencias de redes sociales y asi llegar a futuros clientes manteniendo

rentabilidad.

« Conseguir montar nuestro punto fisico en la ciudad de Santa Marta.
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3. FACTORES DEL EXITO DE NUESTRO EMPRENDIMIENTO

3.1 Personalizacion: el cliente disefia el calzado de acuerdo a sus necesidades, gustos y
preferencias. La tendencia a la personalizacion ha ido en aumento en los Gltimos afios.
Las personas buscan consumir productos y servicios personalizados, que estén
dirigidos a su perfil y satisfacer sus necesidades. Por ejemplo, en el caso de disefio de
calzado personalizado, si un cliente tiene problemas en los pies, como tener el
empeine alto, se puede disefiar un calzado acorde para su tipo de pisada utilizando la
técnica que consiste en tomar la huella plantar. Este servicio no se ofreceria en una
zapateria que produce calzado en serie porque en ese caso utilizan hormas estandar,
en cambio nuestra marca considera las particularidades de cada usuario y las
incorpora al proceso de fabricacion del calzado ofreciendo un producto
exclusivamente para su tipo de pie.

3.1.1 Exclusividad: Cada cliente posee un disefio Unico considerando la importancia

que tiene la exclusividad en sus habitos, hemos determinado que nuestro producto
debe ser exclusivo, es decir, cada cliente posee un disefio Unico de calzado y
diferente del resto de los usuarios. Nuestro publico objetivo posee un estilo de
vida moderno y sofisticado, por lo tanto, buscan marcas que reflejen estatus,
exclusividad y personalizacion.

3.1.2 Tiempos cortos de entrega: Teniendo en cuenta que estamos en la era de la

inmediatez y sabiendo que los clientes hoy en dia dan mucha importancia a la
velocidad con la que se atienden sus demandas, hemos establecido un tiempo de

entrega de 5 - 6 dias hébiles.

PAOLA GUERRERO SHOES



3.1.3 Marketing digital: En estos tiempos de cambio y de innovacion tecnoldgica,
hacer presencia en Internet acompafiado con marketing es aportar estrategias,
como se compite y se diferencia en los mercados seleccionados, generar branding,
rentabilidad al negocio, reducir costos, captar nuevos clientes, fidelizarlos y
aumentar el nimero de ventas.

3.1.4 Experiencia de compra grata: Investigando el mercado de zapateria notamos
que son pocas las paginas web interactivas, que permitan al cliente crear su propio
disefio de zapato y de esta manera dar rienda suelta a su creatividad e imaginacion.
Nuestra marca ofrecera al cliente una experiencia de compra divertida, ya sea

disefiando su propio o eligiendo uno existente.
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4. ANALISIS DEL ENTORNO Y CONTEXTO DE LA IDEA DE NEGOCIO.

Quienes nos lanzamos al mundo del emprendimiento debemos tener claro que ningun
negocio es inmune en tiempos dificiles y la crisis derivada del coronavirus lo ha puesto
en evidencia. Se habla de las dificultades que la pandemia ha planteado a las empresas,
en especial los emprendimientos. Incluso algunos expertos aseguran que, aunque muchas
han adaptado sus modelos de negocios a la coyunturao han innovado para

enfrentarla, algunos no han logrado sobrevivir.

El comercio electrénico es uno de los pocos sectores que sigue creciendo pese a la crisis
luego del Covid-19 que actualmente vivimos, debido a esto nos tocd restructurarnos,
reinventar nuestro modelo de trabajo, con el fin de garantizar seguridad y poder seguir
trabajando en brindar servicios y atencion de calidad en medio de una nueva forma de
laborar desde casa. Este virus afecta con igual frecuencia a hombres, mujeres y nifios. Sin
embargo, las consecuencias son muy diferentes. La edad, el sexo y las enfermedades
anteriores juegan un papel decisivo, la economia mundial es una de las mayores afectadas
y lo hace de tres maneras principales: afectando directamente a la produccion, creando
trastornos en la cadena de suministro y en el mercado, y por su impacto financiero en las

empresas y los mercados financieros.

En este momento, nos estamos enfrentando a diversos riesgos estratégicos y
operacionales, como el retraso o la interrupcion del suministro de materia prima, los
cambios en la demanda de los clientes, el incremento de los costes, las reducciones

logisticas que provocan retrasos en entregas, los problemas de proteccién de la salud y
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la seguridad de todos, la insuficiencia de mano de obra o las dificultades relacionadas con

el comercio de importacion o exportacion.

Hemos decidido implementar estrategias de venta que nos permitan mantenernos en pie
de lucha cada dia, persistir y cambiar la manera en como ofrecemos nuestro producto,
ahora méas que nunca es el momento indicado para intensificar la comunicacion con
nuestro clientes especialmente si luchamos por sobrevivir y vender, ofrecer contenido
atil, aprovechar el uso de redes sociales captando a las personas agregando valor, recurrir
a la innovacion y creatividad para mitigar los efectos de la crisis. Los mercados se
mueven solucionando los problemas de los individuos y eso es lo que se busca en

este momento.

¢Como debe estructurarse el plan de negocio de este emprendimiento para que sea

competitivo y se mantenga en el mercado en medio de esta pandemia?

Hemos implementado estrategias de venta y comercializacion, para la comodidad del
cliente, se ofreceran servicios que permitan una mayor facilidad de compra por medio de
un catalogo para asumir su pedido, envios rapidos, seguros, opciones de devolucion en
caso de presentarse algun defecto u anomalia, ademas brindamos la posibilidad de
personalizar su calzado a través de un aplicativo virtual interactivo, una herramienta
online para medir el pie, asegurando asi la compra del zapato del tamafio perfecto y
pensando en su seguridad envios nacionales, servicio a domicilio con pagos contra
entrega si se encuentra en nuestra ciudad y facil acceso a plataformas de pago si estas por

fuera.
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¢Es viable manejar de manera virtual una tienda de calzado bajo pedido ofreciendo

servicios de innovacion y personalizacion?

Es completamente viable, son muchas las estrategias que se plantean a diario para

mantenernos en tendencia, darnos a conocer y llegar a futuros clientes.

5. OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE

Los ods marcan la ruta hacia un mundo viable, siendo una oportunidad Unica para acelerar
el impacto social y provocar un impacto duradero, con la posibilidad de empezar hoy
mismo, asi que escoger uno o dos y comprometerse con ellos es el punto de partida ideal

hacia un mundo sostenible

Cada vez son mas las empresas que trabajan en el desarrollo de productos mas eficientes

en el uso de los recursos con un menor impacto ambiental y, por tanto, mas sostenibles.

La esperanza del planeta reside en el empefio de quienes como emprendedores y empresarios
decidimos ser responsables con el entorno e inspirar, tanto a propios clientes como a todos los

que forman parte de su proceso de fabricacion, pero también a la competencia.

Nuestra idea de negocio plantea objetivos claros para implementar un crecimiento
econdmico integrador y sostenible por medio de:

e Laimplementacion de la metodologia de huella ambiental de calzado.

Disminuyendo asi el impacto ambiental y contribuyendo al desarrollo de una industria
sostenible.
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e Caja de zapatos ecoldgica.

Disefio de caja con material reciclado, que evita excedentes en el uso de material de cartén,
implementando un disefio diferenciador.

e Materia prima 100% biodegradable.

Contribuimos con el medio ambiente realizando compras de consumo responsable, con
fibras naturales que no sean contaminantes, de esta manera se evita generar residuos innecesarios y
se da una nueva vida a estos materiales.

e Fabricar calzado con tecnologia 3d

Esta préactica es un esfuerzo de beneficio mutuo tanto para nuestra marca como para el consumidor.
Gracias a la tecnologia 3D, la industria del calzado podria producir mejor, mas rapido y
produciendo menos contaminacion ambiental. El tiempo de desarrollo de productos puede reducirse
a la mitad, las decisiones se pueden tomar en diferentes partes del mundo de manera instantanea y
las muestras virtuales constituyen una manera mas sustentable y econémica de ver mas propuestas,
ahorrando materia prima.

De esta manera, adoptamos objetivos de desarrollo sostenible con una completa alianza para

lograr los objetivos.

6. TEORIA DEL VALOR COMPARTIDO

e ;COmo brevemente desde esta teoria se puede abordar el problema, reto o necesidad?

La teoria de valor compartido enfoca nuestro emprendimiento en la elaboracion de calzado
para personas de todas las edades, las cuales contribuyen al facil acceso de plataformas
virtuales que permitan a la comunidad realizar compras de consumo responsable, de
manera rapida y segura, contribuyendo también a la asociacion con productores de materia
prima que produzca menos contaminacion ambiental, y asi, finalmente implementar

métodos de produccidn seguros y favorables con el ecosistema.
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6.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA, NECESIDAD, RETO U

OPORTUNIDAD.

6.1.1 ANALISIS PESTEL

(POLITICO, ECONOMICO, SOCIAL, TECNOLOGICO, ECOLOGICO, .LEGAL)

6.1.2 POLITICO:
Actualmente en Colombia existe un TLC con 9 paises potenciales que poseen una serie de

objetivos firmes dentro de los cuales directamente beneficiarian mi proyecto.

1. Incrementar los flujos comerciales
2. Impulsar la remocidn de las barreras no arancelarias.
3. Incrementar los flujos de inversidn. Nuestro emprendimiento contara con un IVA

GRAVABLE del 19%.

6.1.2.1 NORMAS DE CALIDAD:

e Calzado antideslizante en pisos de ceramica

e Calzado comodo, practico y ligero

PAOLA GUERRERO SHOES
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e Aplicacidn de etiqueta localizada en una zona visual con todas las medidas de
cuidado y talla correspondiente.

e Aplicacion en los zapatos de talle altos de medidas para el cuidado de la
columna.

e Una proporcion de altura en los zapatos de 4 a 7 cm para el cuidado personal
de nuestros clientes.

e Linea de nifios con medidas de seguridad antideslizante, estético, con mucho
animado, planos, llamativo en categorias deportivo y serio.

e Modelos de zapatos para cada tipo de necesidad y edad.

e Manejo de un confort Unico y detallado.

6.1.3 ECONOMICO:
Nos encontramos en el sector econdmico secundario donde la materia prima es transformada
para la creacion de elementos para sostenibilidad social, dentro de los cuales nosotros nos

encontramos en la industria del calzado.

En 2023 el calzado infantil movera $803.000 Millones de Pesos. En 2018 el calzado infantil
movio $679.900 millones de pesos. Segun un estudio realizado por la firma Euromonitor,
esta categoria que incluye zapatos para menores de 14 afios, crecera 18.1% los proximos
cinco afios, llegando a mover cerca de $803.000 millones de pesos en el pais. Se estima que
el nimero de unidades comercializadas crecera el 8%. Actualmente el lider del mercado es
Plasticaucho Colombia (antes Venus) con el 6.3% de la participacién, seguido por Payless

con 5,6% y Offcorss con 5,5%. Si bien el calzado infantil creci6 en valor en los Gltimos afos,
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la venta por unidad decrecid pues el afio pasado se comercializaron 16.4 millones de unidades
y en 2013 eran 24.8 millones. De acuerdo con los empresarios del sector, la recuperacion del
segmento se ha concentrado en la ampliacidn de las ventas en el exterior. El segmento infantil
representa el 14% del mercado de calzado colombiano. A nivel regional, Colombia ocupa el

quinto puesto en ventas, precedido por Brasil, México y Argentina, y seguido por Chile.

6.1.3.1 CRECIMIENTO DEL SECTOR INDUSTRIAL (2005-2016-2019)
El comportamiento del sector industrial en los afios (2005-2016) ha sido muy pobre,
resultado de la devaluacién del peso colombiano, la apertura econémica y la falta de una
politica industrial. Se estima que se pueden distinguir dos periodos: entre 2005 a
2007, caracterizado por el bum de todas las commodities y una industria con tasas de

crecimiento altas, y entre 2008 a 2015, en el que comenzo el declive del sector.

El optimismo se distingue a partir de 2016, ya que el crecimiento de la industria estuvo por

el 5.3%, mientras el PIB nacional llegd a 2.5%

Para el primer trimestre de 2019, la economia colombiana registr0 un crecimiento
del PIB_de 2,8%, cifra que reflejo6 una mejoria con respecto a 2% observado un afio
atras. Aungue estas cifras reflejan un buen desempefio, el avance del PIB sigue estando por
debajo de su nivel potencial y las medidas de reactivacion de corto plazo continGan siendo

prioritarias para la economia.

Produccion aument6 2,8%o, las ventas totales 2,7% y, dentro de éstas, las ventas hacia
el mercado interno 3,6%o. En el aflo inmediatamente anterior, estas tasas eran de 0,9%b,

1,5% vy 1,8%, respectivamente.
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6.1.3.2 INDICE DE PRECIOS: En comparacion con el afio 2019-2020 hubo un

incremento de precios del 3%.

2019=103%

2020=106%

6.1.3.3 ENTIDADES QUE PUEDEN FINANCIAR MI PROYECTO:
1. Fundacion de la mujer.

2. Bancamia.

6.1.4 SOCIAL:

De acuerdo al reporte de industria, durante los ultimos afios el e-commerce viene creciendo
en porcentajes de dos digitos en Latinoamérica y Colombia no se queda atras. Con respecto
al mercado minorista, la moda se encuentra en la segunda categoria con mayor participacion
y crecimiento en el mercado, aportando un 19,72% del total de categorias. Este crecimiento
de esta categoria, como lo indica el Reporte, ha sido posible gracias a que el mercado ha
tenido que implantar estrategias para superar las barreras del mundo digital ya sea por la
necesidad de ver fisicamente el producto o el miedo a que la talla no sea la correcta. Por otro
lado, las mujeres dedican un 10% mas tiempo que los hombres realizando compras en internet
y son quienes realizan el 58% de los pedidos online. Ademas de esto, es importante tener en

cuenta que las compradoras en Colombia en promedio estan entre los 18 y 29 afios al
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momento de querer promocionar o vender en linea, pues se deben identificar sus preferencias

a la hora de comprar.

6.1.5 TECNOLOGICO:
Contamos con varias tecnologias que nos sirven como implementacion de facilitacion en la

obtencidon del producto.

1. NIKE FIT APP: es una aplicacion que se utiliza para medir el pie por medio del
movil celular y saber la verdadera y exacta talla del pie. Consiste en un scan pie; que
visualizando todo el pie por medio de la camara del celular inteligente con su scan

mide la exactitud del ancho y longitud del pie arrojando asi después la talla exacta.

2. TIENDA VIRTUAL.: Es nuestra tienda on-line que permite adjuntar en ellas todos
los modelos de zapatos que proporcionamos para nuestros clientes, piden informacion
sobre el calzado y pueden realizar el pedido dejando sus datos personales, al momento

de la llegada del calzado seré llevado hasta su casa con nuestro domicilio garantizado.

3. PLANTILLAS TERMO CONFORMADAS EVA: Las plantillas termo
conformadas estan compuestas de un material base denominado DORECO,
material EVA de nuestra propia fabricacion con alta capacidad de amortiguacién
de impactos y con baja rigidez, de forma que disminuyen los impactos

transmitidos a la tibia del usuario y mejora el nivel de confort al distribuir las
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presiones uniformemente. También pueden incorporar materiales naturales como

taloneras de corcho, convirtiéndolas en un producto de grandes prestaciones.

¢(CUAL HA SIDO EL IMPACTO DE LAS TIC’S EN LA IDEA DE

NEGOCIO?

Ha tenido un impacto estigmatizado en las tecnologias que se han implementado
en el estudio en las finanzas y el periodismo y educacién, pero actualmente su
impacto frente a la tecnologia de medios de comunicacion es lo que mas le ha

resalta las tic’s .

En los ultimos 50 afios, los avances de internet y sus derivados como las paginas
webs, los correos electronicos y las redes sociales, han afectado bastante a la vida del
ciudadano comun y también a sus actividades. Por ejemplo, las teleconferencias han
permitido que las charlas, cursos y reuniones sean realizados sin necesidad de un
lugar fisico en que estén todos los participantes al mismo tiempo. El correo
electronico ha permitido enviar mensajes y documentos instantaneamente y sin
trasladarse desde hace muchos afios, lo que cambié drasticamente la manera de
trabajar en oficinas de todo el mundo. Muchas labores de la vida moderna se han

visto transformadas por las TIC’s
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6.1.6 ECOLOGICO

La utilizacion de materiales amigables con el medio ambiente para la fabricacion de calzado
es cada vez mas comln dada la creacidn de la consciencia de los usuarios sobre la proteccion
de la vida y el consumo responsable. Algunos de los nuevos materiales que usan las marcas

son:

Poliéster con certificacion bluesign.

Algodon proveniente de cultivos con mejores practicas y estandares.

Eliminar quimicos dafiinos del proceso de manufactura.

Papel y carton certificado FSC.

Cuero de curtidurias con distinciones del Leather Working Group.

Muchas compairiias ya trazaron una linea de ruta con estrategias sostenibles. Proponen hacia
2020 que el 90 % del algodon y el poliéster provendran de fuentes mas sostenibles. También
el compromiso de reducir la huella medioambiental por medio del uso de poliéster plastico

reciclado para hacer sus productos hacia 2024.

Existe una idea de negocio que procede en pos del cuidado del medio ambiente “’LOS
ZAPATOS VERDES” estd basado en elaborar multiples calzados artesanos donde se
reemplace la elaboracion del calzado en cuero evitando el maltrato a los animales y utilizando
recursos naturales que no contaminen el medio ambiente con una elaboracion del 70% a
mano Yy el 30% fabricado en maquinas que generando su produccion no deje cantidades de

residuos para que lo poco que quede pueda ser tratado; como un ejemplo tenemos los zapato
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fabricados en SUYUTE FABRICACION ARTESANAL alpargatas hechas y cocidas a

mano.

“CAMINA SALVANDO EL PLANETA’’ un producto elaborado con materia sostenible,
tejidos organicos, y en muchos casos materiales reciclados dando solucién a que los animales

no sigan siendo maltratados, generando empleos, asumir el reto de cambio climatico.

“ECO SHOES 1 busca sumarse a la solucion de la problematica global del medio
ambiente elaborando su producto con: corteza de coco, fique, paja, tela, caucho sin dejar de

lado la moda.

7. TENDECIAS DEL CONSUMO

Hace algunos afios el consumo de estos productos se ha visto reflejado por su variedad de
modelos que, siendo un material artesanal ha logrado incorporarse con la tendencia de la
moda, ya que es un modelo Unico, estético, elaborado a mano, elegante y diferente, donde las
mujeres notan un reflejo Unico e impactante para cualquier evento y distintas al tipo de zapato
tradicional, su consumo es rentable sostenible y continua anualmente las empresas que se

dedican a este tipo de elaboracion tienen rentabilidad buena con un consumo de 3%.

8. LEYES QUE RESPALDAN EL PROYECTO

Ley 99,1993- conocida como (SINA- sistema nacional ambiental) en donde la empresa
conducira al crecimiento econémico sin agotar los recursos naturales renovables, con el fin

de dejar huella y proponer una manera diferente de elaborar calzado.
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8.1 LEGAL
En el sector secundario de comercio, hay leyes bajo resolucion que resguardan nuestro sector.

8.1.1 RESOLUCION 1950 DEL 2009.

v

Mediante resolucion 1246 del 26 de junio del 2007 el ministerio de comercio expidid
el reglamento técnico sobre etiquetado de confecciones, la cual fue publicada en el

diario oficial nimero 46674 el 29 de junio del 2007.

Esto con el fin de clasificar su interpretacion, mejorar el procedimiento de evaluacién
de la conformidad, para facilitar la operatividad comercial de los productos, asi como
de las actividades realizadas por las entidades de vigilancia y control, por ello, se
expidio, la resolucion modificatoria 3207 del 26 de diciembre de 2007, publicada en

el diario oficial 46854 del 27 de diciembre de 2007

Ley No. 1780 (2 de mayo de 2016). El congreso de Colombia. Por medio de la cual
se promueve el empleo y el emprendimiento juvenil, se generan medidas para superar

barreras de acceso al mercado de trabajo y se dictan otras disposiciones.

v Ley 590 del 10 de julio de 2000, por la cual se dictan disposiciones para promover el

desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas

9. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

1. Uno de los principales e importantes problema identificados es la parte ecologica-
ambiental que produce la elaboracion de zapato a base de la explotacion de los

animales y los materiales que exponen nuestro medio ambiente.
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2. En este momento, nos estamos enfrentando a diversos riesgos estratégicos y
operacionales, como el retraso o la interrupcion del suministro de materia prima,
los cambios en la demanda de los clientes, el incremento de los costes, las
reducciones logisticas que provocan retrasos en entregas, los problemas de
proteccion de la salud y la seguridad de todos, la insuficiencia de mano de obra o

las dificultades relacionadas con el comercio de importacion o exportacion.

3. Actualmente las ventas se hacen on-line provocando en muchas ocasiones
colapsos de los medios de comunicacion para acceder a los encargos y

comunicacion con nuestros clientes.

9.1 NECESIDAD

1. ldentificada primordial es la falta de personalizacion del calzado y la talla exacta,
actualmente y en el avance de la sociedad nosotros como emprendedores estamos en
la tarea de ir ascendiendo al paso de las nuevas tecnologias. Hemos investigado la
gran necesidad que los clientes poseen a la hora de elaborar su estilo, color y disefio

de su calzado.

2. Por la situacion ambiental que estamos viviendo las personas necesitan actualmente;
un estilo de calzado més suave que se amolde al estilo de “’estar en casa’’, pero, que

si se presenta la oportunidad de salir con la mayor facilidad pueda utilizarlos.
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3. A veces no se encuentra el calzado acorde a la situacion que se presenta por lo cual
las personas necesitan una guia donde se le explique qué tipo de zapato puede servirle

dependiente el evento

9.11 RETO

1. Implementar una herramienta virtual para que nuestro cliente interacte con nosotros
que nos plantee su idea de calzado, el alto, el color, estilo, marca, y talla. De esa
manera observar los diferentes estilos que se igualen a lo que estan buscando acordes

a su color de ropa, color de piel y poder satisfacer de esa manera a nuestros clientes.

2. Trabajar con la comercializacion de calzado que estén elaborados artesanalmente,
calzados que aporten al cuidado del medio ambiente, un zapato ligero, un nuevo estilo
de probar con todas las categorias de indumentarias del cliente, diferentes Gnico y con

un confort comodo en presentacion: altos y planos.

9.1.2 OPORTUNIDAD

1. La oportunidad de ir al ritmo de las tendencias tecnoldgicas y sociales que actualice

nuestros clientes no quedarnos atras y competir con todo lo nuevo que se proyecte.
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2. De ser uno de los emprendimientos que innove tecnoldgicamente para la completa
satisfaccion de los clientes en el &mbito del calzado e incorporar nuevos calzados para
cierto mercado objetivo favoreciendo asi la manera de diferenciarnos del resto de

tiendas que tienen el mismo oficio.

3. Generar muchisimos mas ingresos para poder crecer a nivel empresarial que pasemos
de ser un emprendimiento a ser una de las mejores empresas comercializadoras de

calzados con caracteristicas que nos destaquen en el mercado.

9.1.3 (QUE PROBLEMA AFECTA A LA COMUNIDAD CLIENTES Y
ENTORNO AL QUE PERTENECE?

El mayor problema seria el poco acceso o el desconocimiento del uso de redes sociales debido
a que este es el medio mas empleado por el cual se da a conocer la marca, ya que se

comercializa de esta manera permitiendo también el acceso a compras.
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9.1.4 CALIFICACION DEL PROBLEMA QUE MAS DEBEMOS TRABAJAR

CRITERIO

PROBLEMA 1

PROBLEMA 2

PROBLEMA 3

Conocimiento o
experiencia

3

Asesoramiento de un
experto si se requiere

5

Alcance (técnico,
;tenemos las
herramientas?
¢Podemos desplazarnos
para arreglar el
problema? ;Tenemos
acceso a informacién/
cifras? ;Puedo darle
alguna solucion?

Tiempo( posible
solucion)

Impacto ¢es
trascendental?
¢Representa un desafio
para ustedes?

¢Qué tanto les llamo la
atencion la solucion del
problema?

TOTAL

24
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9.1.5 ARBOL DE PROBLEMAS Y OBJETIVOS

DISMINUCION EN LAS
VENTAS

Escases_de Incremento de
materia costos

prima

PROBLEMA Los riesgos estratégicos y operacionales, como el retraso o la interrupcion
del suministro de materia prima, los cambios en la demanda de los

CENTRAL clientes, las reducciones logisticas que provocan retrasos en entregas.

El nuevo Fallas a la hora Poco acceso
virus Covid de entrega de alos
19 los productos productos

La bioseguridad
y la salud de las Inseguridad
personas.
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¢Es posible generar una idea de negocio con una de las causas?

Si es posible con la causa, (Fallas a la hora de entrega de los productos) se podria crear una
idea de negocio, que brinde una solucién de inmediatez ante las entregas donde nuestro

objetivo principal sea la transportacion de productos hasta hacerlo llegar al cliente final.

¢ Es posible combinar las causas?

Si claro que podriamos combinar las causas (Fallas a la hora de entrega de los productos,
Poco acceso a los productos por parte de los clientes). Porque se podria implementar una
estrategia de publicidad para poder dar a conocer nuestros productos a todas las personas

posibles.
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LLUVIA DE IDEAS.

¢DE QUE MANERA PODEMOS GENERAR UN
EFECTO INNOVADOR QUE NOS PERMITA
DIFERENCIARNOS DE LA COMPETENCIA EN
MEDIO DE LA CRISIS DEL COVID 19 ANTE
LAS VENTAS ON LINE DE CALZADOQO?

IDEA #1 IDEA #2

Se destinara al sector deportivo Crear un sistema dinamico
un calzado moderno que sea para que los clientes puedan
atractivo a quienes practiquen observar una buena gestion y

deportes. un sitio seguro para pagos.

IDEA #3

Usar marketing de
contenido, crear comunidad
y buscar influencers que
deseen hablar de nuestra
marca por redes sociales e
internet

PAOLA GUERRERO SHOES



29

10. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

¢, Cuédl es el producto o servicio?

Venta on-line de calzado al detal bajo
pedido para damas, caballeros y nifios.

¢ Quién es el cliente potencial?

e Hombres
e Mujeres
e Nifos

« Deportistas o personas que
practiquen algun deporte de todas
las edades

¢ Cual es la necesidad?

Implementar estrategias de venta por
medio de la personalizacion del calzado,
con facilidades de compra y obtencion de
nuestro producto de manera réapida, en
medio de esta Crisis.

¢ Coémo?

Ofreciendo la posibilidad de utilizar
plataformas de disefio virtuales
interactivas que permitan que su
experiencia de compra sea grata y
divertida.

¢Por qué lo preferirian?

Por la variedad de disefios, innovacion,
calidad de nuestro producto y servicio.
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11. ANALISIS DOFA

OPORTUNIDADES
DEBILIDADES

Tendencia a la personalizacion y a la
La poca tendencia a comprar calzado por internet. exclusividad favorece al negocio, pues cada vez
Por lo general los compradores suelen preferir hay mas personas que quieren diferenciarse del
probarse los zapatos para sentir si les queda bien. resto y tener prendas o accesorios como calzado
Unicos.
Tendencia a la digitalizacion y al uso de internet
como medio de compra, €s una situacion que nos
Poco posicionamiento al empezar, pues una favorece pues nuestro producto se vendera a

marca se hace conocida con el tiempo. través de un aplicativo virtual.

Mantener una estrecha relacion con los clientes

AMENAZAS

FORTALEZAS El surgimiento de una marca de calzado

o Ofrece modelos exclusivos de zapatos con la misma propuesta de personalizacion

«  Ofrece una experiencia de compra online y compra a traves de una plataforma digital.

Ofrece asesoria y consultoria online para el
disefio de zapatos.
Disponibilidad de atencién 24 horas al dia, Los precios mas bajos y la calidad que ofrezca la
todos los dias. competencia.
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12. INNOVACION.

VARIABLE

DESCRIPCION EN LA
INNOVACION

Producto o servicio

Herramienta online para medir el pie,
asegurando asi la compra del zapato del
tamarno, color y estilo perfecto, aplicar la
transformacion digital al sector del
calzado para situarnos en una posicion
aventajada frente a la competencia, el
objetivo de esta es obtener mas beneficios
gracias a la adopcidn de nuevas tecnologias.

Mercadeo

Se planea realizar innovacion en los procesos
con la llegada de un calzado inteligente o el
calzado conectado.

Por ahora, el nicho mas explotado esta en el
sector deportivo. Por tal razon, este nuevo
tipo de calzado deberia medir, las distancias
de recorrido, tiempo, peso, Gps para no
perderse, marcar el camino y medir cuantas
calorias se han quemado, etc.

Proceso

Integrar canales y datos para lograr

una gestion unificada entre los diferentes
canales de venta permitiendo ahorrar
costes, racionalizar recursos y ofrecer

un mejor servicio. Esta gestion se extiende
desde los aspectos logisticos a

los comerciales, esto incluye tanto
existencias como devoluciones o
preparacion de pedidos por medio del
comercio electronico.
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13. FUERZAS DE LA INDUSTRIA

13.1 CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA
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NOMBRE DE LA EMPRESA

Paola Guerrero SHOES

ACTIVIDAD ECONOMICA

Industria del calzado

TAMANO

13.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

La comercializacion de calzado tiene alta demanda en el mercado, de acuerdo al estudio

de mercado realizado se puede evidenciar que la comercializacion del calzado cumple con

todos los requisitos que exige el cliente. Mediante el estudio técnico del presente proyecto,

Se

determino el uso del equipo que se va a necesitar para la comercializacion del calzado, la

Rentabilidad del Proyecto estd sustentada por los indicadores econdmicos y financieros

obtenidos.

Con los datos obtenidos anteriormente establecemos la brecha de mercado que se encuentra

insatisfecha que bordea un problema para incursionar con el producto y que en la realidad es

cubierta muchas de las veces por los productos que se importan especialmente de Colombia,

Brasil, Chile y EEUU, al existir una cantidad considerable de demanda insatisfecha el tamafio
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de la empresa deberia ser bastante grande para abarcar gran parte de la cantidad de producto

requerido.

El precio del calzado tiene precios variados debido a que los materiales, unos de costos muy
elevados que se utilizan para su fabricacién son de primera calidad para que los clientes

cuenten con un zapato que cubra las expectativas y sea duradero.

13.3 ANALISIS DE LA OFERTA

13.3.1 COMPETENCIA

Para identificar las fuerzas que impulsan el modelo de la industria del sector calzado en el
sector Santa Marta y en aras de identificar bondades y retos que deben ser afrontados por los
lideres empresariales de este sector. Conociendo el componente de globalizacion, denotamos
un importante auge en las operaciones multinivel que estan realizando empresas del sector
en otros paises del mundo. Por ejemplo, el mercado chino apunta a un segmento en donde se
priorizan componentes como volumen Yy precio, dichas variables han afectado
significativamente los intereses de la industria nativa en paises en via de desarrollo como los
de América Latina, a pesar de los esfuerzos equiparables de los gobiernos que luchan con
propuestas que priorizan necesidades locales. Esta claro que, en nuestro pais, si bien se ha
mantenido en la industria una politica de precios, para generar competitividad, las corrientes
de Porter se inclinan mas hacia la calidad y detalle en el producto final, en donde los mercados
internacionales como el chino no tienen cabida. El tamafio de China, asi como la rapidez de
su crecimiento, su apertura al exterior y su desempefio comercial, estan sintiéndose en toda

América Latina, si bien de distintas maneras. Los productores sudamericanos de productos
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béasicos ven en China principalmente a un nuevo mercado que esta elevando el volumen de
las exportaciones y los precios a nivel mundial. Por otro lado, México y la Cuenca del Caribe
ven en China a un competidor poderoso tanto internamente como en terceros mercados de
muchos de los bienes que producen y exportan, y todo el mundo se pregunta si la portentosa

captacion de inversion extranjera directa (IED) de China desviara los flujos a la region.

13.3.2 COMPETIDORES

La rivalidad entre los competidores existentes adopta muchas formas familiares, incluyendo
descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, campafias publicitarias, y
mejoramiento del servicio. Un alto grado de rivalidad limita la rentabilidad del sector. La

rivalidad es mas intensa cuando:

e Los competidores son varios 0 son aproximadamente iguales en tamafio y potencia.
e El crecimiento del sector es lento.

e Las barreras de salida son altas.

En el mercado existen empresas que son competencia para las PYMES del sector calzado
con presencia en la ciudad de Santa Marta, estas empresas tienen un gran posicionamiento
en el mercado no solo local sino también nacional por su trayectoria, servicio, promesa de
valor (zapatos y otros productos elaborados en cuero y de calidad). Dado que la intencién es
reconocerlas, a continuacion, se enuncian las que representan gran preponderancia en el
mercado: Vélez Cueros, Mario Hernandez (M&H) y BOSI. De esta manera, las PYMES de

este sector deben realizar esfuerzos sobresalientes para lograr y posteriormente mantener una
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posicion en el mercado, a través de entre otros: Publicidad y producto que denote
diferenciacion, competir con precios comodos, realizar nuevos productos que contengan

elementos diferenciadores o innovadores y mantener un excelente servicio a los clientes.

13.3.3 AMENAZA DE PARTICIPANTES POTENCIALES O NUEVOS
COMPETIDORES

Un mercado o segmento especifico sera o no atractivo dependiendo de que las barreras de
entrada son faciles o no de cruzar por parte de nuevos participantes que pueden llegar con
nUevos recursos y, por ende, capacidades para apoderarse de una porcion del mercado, lo que

ejerce presion sobre precios, costos y tasa de inversion necesaria para competir.

La amenaza de nuevos competidores es alta, el sector objeto de analisis evidencia que se ha
presentado mayor incursion de las empresas del sector cuero representado en un 24,3% en
comparacion con las décadas 90 y 2000. A su vez, se debe considerar que cuanto mas facil
sea el acceso de una empresa en determinado sector, mayor competencia representara para

las demas y el crecimiento de la industria, lo denota.

No obstante, las empresas ya instaladas deben diferenciar los productos mediante mejoras,
como pueden ser: Mayor confort para el cliente, aumentos en los tiempos de garantia, acceso

a personalizacion de disefios, entre otros.

13.3.4 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Un substituto cumple la misma funcién o una similar que el producto de un sector mediante

formas distintas. Cuando la amenaza de substitutos es alta, la rentabilidad del sector sufre.
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La amenaza de un substituto es alta si: Ofrece un atractivo trade-off de precio y desempefio
respecto del producto del sector, y si el costo para el comprador por cambiar al substituto es

bajo.

La amenaza de productos sustitutos puede estar relacionada con zapatos que ofrezcan la
misma o parecida calidad y con disefios mejorados. En la actualidad se evidencia como
disefios estan desplazando al material que se emplee para la elaboracion de un zapato tal
como sucede en otras ciudades del pais como Bucaramanga. De esta manera, las empresas
que se encuentran en el mercado y las que desean incursionar en el, deben innovar con nuevos

disefios y nuevas propuestas que generen valor a los clientes.

13.4 ANALISIS DE LOS PROVEEDORES

Depende del lugar donde se adquieran las materias primas, sin embargo, los estudios arrojan
gue un gran porcentaje de las empresas de este sector, importan ciertos materiales negociados
en ddlares, haciendo que la fluctuacion de la moneda en ocasiones permita que los materiales
se adquieran con precios favorables y en otros casos, sobrepasen lo presupuestado.
Independientemente de lo anterior, los precios en principio pactados con el cliente, se

mantienen; para lo cual las PYMES deben asumir esta diferencia.

Definido desde el punto de vista, de que tan fuerte o débil puede ser dependiendo las
condiciones del mercado, la importancia del producto que ofrece y la existencia o0 no de

sustitutos. Se podria enmarcar el poder de negociacion cuando:

e Existen Oligopolios concentrados. Pocas empresas grandes un solo mercado.

e No hay productos sustitutos.
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e Clientes de diferentes sectores industriales para un solo grupo de proveedores.
e Alta diferenciacion y costos de cambio altos.

e Proveedores con posibilidades de integracion hacia delante.

CANALES DE DISTRIBUCION EMPLEADO

Se comercializa nuestro producto por medio de redes sociales como Instagram Facebook y
pagina web.

En el perfil de Facebook e Instagram, se encuentra la descripcion general de la idea de negocio,
galeria de fotografias del producto, contacto para informacion, la posibilidad de enviar mensajes
directos para consultas y sugerencias.

TRANSPORTE DE MERCANCIA

Se emplea un canal externo, es decir le compramos directamente a la fabrica el producto
terminado y lo vendemos a un comprador o cliente.

Después de lograr el contacto con el cliente, la distribucion se realizara directamente de
shoes paola guerrero al cliente mediante un transporte particular. La compafiia tendra
vehiculo propio para el transporte de mercancia y la entrega de pedidos, reduciendo asi el
tiempo de entrega.

Se desempefiaran las estrategias en el marketing mix referente a plaza y distribucion,
manejando las estrategias para la comercializacion del producto.

14. SEGMENTACION DEL MERCADO

SEGMENTACION GEOGRAFICA Hombres y mujeres de Colombia.
SEGMENTACION DEMOGRAFICA | Hombres y mujeres mayores de 18 afos,
que deseen adquirir el producto y que
tengan cualquier situacién en sus estado
civil (Solteros, casado, separados, viudos,
dependientes, independientes, estudiantes,
ama de casas etc..
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SEGMENTACION Estracto 1,2,3,4,5y 6
SOCIOECONOMICA
SEGMENTACION CONDUCTUAL Personas que realizan diversas actividades
en el dia, estudiar, trabajar u otras labores
que les guste sentirse comodas, ademas con
gusto por las compras en cuanto
a innovacion en sus disefios.

Se observan diversos segmentos en la poblacion, por el tipo de calzado que utiliza en
determinadas ocasiones. Cerca del 60% de la poblacion utiliza en la casa el mismo calzado
que utiliza en otros momentos de su vida diaria; pero, esta apareciendo un pequefio segmento
que ya esta utilizando un calzado diferente, el 16.6%. Cuando se trata de salir a la calle, a
trabajar o por motivos de estudio, un significativo porcentaje, entre el 32% y 42%, cambia
de calzado para este momento externo. Asimismo, una cantidad dentro de este rango
considera que un paseo por el campo requiere de un par de calzado propicio para la
circunstancia. Los motivos de fiesta, ya sea de amigos o de gala, son momentos para utilizar
un par de zapatos para este proposito, la mitad de las mujeres asi lo considera. Es tomado
como un momento en que ella sale de sus actividades rutinarias y desea estar mas hermosa,

consigo mismo y para otras personas.

Hay diversas necesidades que se buscan satisfacer como la atraccidn, la belleza, cuando se utiliza un
par de calzados. Una cantidad reducida de personas de la poblacién de la ciudad de Santa Marta, el
8.3%, esta considerando que los calzados impactan en algo en la atraccidon que puede generar en
otras personas. Y cuando se trata de observarse a si mismo, sentirse comodos, esta cantidad de
personas aumenta, al 15.3%. Otra necesidad esta relacionada con la salud cuando se utiliza un
determinado calzado. La quinta parte de las mujeres sefiala que el modelo de calzado impacta en la

buena salud, y por lo tanto buscara un calzado con caracteristicas que asi lo permitan, como es la
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comodidad, o la pertinencia con algln tema fisiolégico propio de la persona. Los calzados juegan un
rol importante en el desempefio laboral, cerca de la tercera parte de las mujeres asi lo sefala,
expresado en un modelo que mezcle la elegancia, formalidad y comodidad. Tal como se mostré en
el grafico anterior, un pequeno porcentaje de mujeres considera que en el hogar debe tenerse una

vida agradable, y por lo tanto el par de calzado juega un rol importante para dicho fin.

141 COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE CALZADOS

Los habitantes de la ciudad de Santa Marta y el pais estan poniendo importancia a diversos
factores o atributos cuando compra o recibe un par de calzado, como el color, precio, disefio,
material, etc. Algo mas de la cuarta parte, el 26.9%, pone mucha importancia al color del
calzado, pues busca que ello haga juego con el vestido o la ocasion de uso. Esto conlleva a

tener varios colores de calzados en el armario, esperando su uso respectivo.

Hay poco énfasis en el tema de precio, solo el 20.7% asi lo manifiesta. El disefio y el material
con que ha sido fabricado el calzado son dos atributos de suma importancia que influyen en
la seleccion del calzado. Cada dia hay mayores disefios de calzados en el mercado local, y

los materiales van acorde con este disefio.

Algo mas de la tercera parte, entre el 35.2% vy el 36.5% del mercado objetivo, sefiala la
importancia que tiene la marca del fabricante y el lugar donde se ha comprado el par de

calzado.

Algo menos de la tercera parte de los pobladores, el 30.6%, pone importancia a que el calzado
debe estar acorde a la moda. En un bajo resultado, mas aun tratandose de un mito que algunas

personas siempre quieren estar acorde a la moda.
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Las frustraciones son que el
proyecto no sea acogido por

las personas.

e Que los productos

sean de buena
calidad.

e Prestar un buen
servicio.

e Que el negocio sea

acogido por los
posibles clientes.
Mujer, 20 afios Realizar un buen negocio, | Proponiéndome lo  que

Estudiante universitaria.

comercializar disefios

variados de calzado.

quiero alcanzar.

Con disciplina, se llega al

éxito!

Motivacion.

Responsabilidad.

Disciplina.

15. PROPUESTA DE VALOR

Nuestra Propuesta de Valor describe la combinacidn Unica de producto, servicio, calidad y

satisfaccion garantizada que nuestra empresa ofrecera a nuestro cliente objetivo. PAOLA

GUERRERO SHOES, sera una empresa que pondré a disposicién del cliente un aplicativo

virtual interactivo para que personalice su calzado, permitiendo a nuestros clientes visualizar

un producto terminado con creacion propia.
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Que el cliente viva la experiencia de crear, disefiar y personalizar su propio calzado a través
de plataformas virtuales interactivas, permitiendo visualizar un calzado terminado, creando
un look muy propio, con un disefio exclusivo, diferente y al gusto del cliente, incluyendo
nuestro mayor producto innovador dentro del sector deportista con un calzado tecnolégico
de tal manera que podamos diferenciarnos de otras tiendas dedicadas a la industria del

calzado.

151 PERFIL DEL CLIENTE

Hombres, mujeres de edades entre 18 y 45 afios, también encargadas de nifios menores de 18 afios
gue no tienen acceso a redes.

15.1.1 TRABAJOS DEL CLIENTE

e Empleados, estudiantes, independientes, casados, separados, viudos etc.

15.1.2 FRUSTRACCIONES DEL CLIENTE

e Mala calidad, no cumplir con sus expectativas, inconformidad.

15.1.3 ALEGRIAS DEL CLIENTE

e Buena calidad, comodidad, aceptacion, satisfaccion, cumplir expectativas

15.2 MAPA DE VALOR

15.2.1 ALIVIADORES DE FRUSTACCIONES
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e Calidad, disefio y servicio.

15.2.2 CREADORES DE ALEGRIAS

e Colores, nuevos disefios, modelos, promociones, concursos o giveaways, productos
de buena calidad.

15.2.3 PRODUCTOS Y SERVICIOS

e Calzado al detal para toda la familia en variedades de disefios y colores, venta por
pagina web y otras redes sociales.

16. DISENO DEL PRODUCTO

16.1 FICHA TECNICA

A. Nombre del producto 6 servicio: PAOLA GUERRERO SHOES

B. Composicion del producto (materias primas)/ lineas de servicio o portafolio:

Calzado

C. Presentaciones comerciales (litro, kilo, ml) / combos, paquetes especiales:

Promociones de calzado, precios bajos y accesibles.

D. Tipo de empaque 6 embalaje /canal de informacion: Cajas y empaques

ecoldgicos.
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E. Plataformas virtuales: Pagina web, instagram y Facebook.

F. Material de empaque/ publicidad, brochure: Folletos, revistas y anuncios

electronico.

G. Condiciones de conservacion: Cajas

H. Vida util del producto 6 meses / garantia: 6 meses

I. Porcion recomendada: todo tipo /recomendaciones por tipo de cliente. Ninguna

ELABORO

REVISO

APROBO

17. LOGO Y EMPAQUE

PAOLA GUERRERO SHOES
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PAOLA GUERRERO

SHOES

@shoespaolaguerrero

https://www.instagram.com/shoespaolaguerrero/

18. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

18.1 ELABORACION DEL CALZADO

Se inicia con el proceso de curtido y va hasta la elaboracion de calzado; una caracteristica
importante del proceso de produccion del calzado es que requiere insumos diferentes al
cuero, como son los textiles, el caucho y el plastico. El proceso de fabricacion del calzado se
inicia con la fabricacion de suelas, luego viene el cortado de la pieza previamente patronada

y, posteriormente, el proceso de guarnecido.

18.1.1 PROCESO QUIMICO PRODUCCION DE CALZADO

La industria del curtido de pieles es una actividad estrechamente ligada a dos importantes

sectores productivos, la industria del calzado y el faenamiento de animales, especialmente
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bovinos. Para el primero constituye su principal proveedor de materia prima, en cambio para

el segundo, es un importante cliente para su subproducto: cuero.

Desde un punto de vista ambiental, el rubro curtiembre siempre ha sido mirado como una
industria contaminante neta, sin tener en cuenta que aprovecha un subproducto altamente
putrescible y de biodegradacion lenta. Ahora bien, es cierto que el proceso del curtido genera

una importante carga contaminante.

18.1.2 PROCEDIMIENTO

Preparacion. Los cueros y pieles curados se preparan para curtir mediante diversas
operaciones, se seleccionan los cueros, se recortan y seguidamente se lavan en tinas o
tambores. Desinfectantes como polvo blanqueador, fluoruro sodico y cloro en el agua
impiden la putrefaccion de los cueros. Se afiaden al agua productos quimicos como sosa

caustica, sulfuro sddico y tensoactivos para acelerar el remojo de las pieles saladas o secadas.

19. NORMAS COLOMBIANAS PARA PONER EN MARCHA EL NEGOCIO

19.1 PERMISOS PARA FUNCIONAMIENTO, LICENCIA, COSTOS Y
GASTOS DE TRAMITES LEGALES.

Dentro del contexto legal la empresa a constituir, PAOLA GUERRERO SHOES centrara sus
servicios, en un crecimiento de desarrollo en el aumento de sus productos, asi como de sus
utilidades y su infraestructura en general logrando potenciar las ventajas competitivas de la

empresa.

El tipo de empresa al cual se ha establecido corresponde A LA SOCIEDAD POR

ACCIONES SIMPLIFICADA SAS. Siendo esta un vinculo juridico para realizacion de
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cualquier actividad empresarial, que puede ser constituida por una o varias personas naturales
0 juridicas una vez inscrita en el registro mercantil. Asi mismo nuestra empresa se denomina

una microempresa por tener dentro de las instalaciones un nimero inferior a 10 trabajadores.

En el proceso para la conformacion de la sociedad se debe seguir los pasos estipulados por
la camara de comercio, entidad promotora de comercio, la cual se direcciona en el

fortalecimiento empresarial.

Después de dar a conocer anteriormente los aspectos que constituyen la empresa, se
evidenciaran los pasos con respectos al control ambiental, por ser una empresa que se

encuentra en el ambito de vender productos biodegradables.

Dentro de los pasos a seguir para constituir la empresa segin la camara de comercio se

encuentran:

19.1.1 COSTOS Y GASTOS DE TRAMITES LEGALES

19.1.2 GASTOS DE CONSTITUCION (CAPITAL EXIGIDO, GASTOS
NOTARIALES, REGISTRALES, ETC.)

Segun la forma juridica que se escoja, los gastos de constitucion de la empresa seran distintos.
Si nos decidimos por la constitucion de una sociedad el capital exigido serd distinto

dependiendo del tipo de sociedad que decidamos constituir.

e Gastos notariales: dependiendo del notario por el que optemos, estos pueden

oscilar entre los $270.000 mil pesos, 0,54%
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e Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos documentales juridicos
que corresponde a un 1% del capital social.
e Inscripcion en el Registro Mercantil y publicacion en el Boletin Oficial del

Registro entre $2.358.000 y 2.947.500

e Libros sociales: entre $500.000 y 800.000 mil pesos (Libro de Actas y

Registro de Socios).

e Legalizacion de Libros Sociales: $ 500.000 mil pesos

¢ CAMARA DE COMERCIO: $2.950.499 pesos

1. Verificar la disponibilidad del Nombre.

2. Diligenciar el formulario de Registro y Matricula.

3. Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede hacer

en la DIAN).

4. Pagar el Valor de Registro y Matricula.

e Certificado de seguridad: EI certificado de seguridad es expedido por el
respectivo departamento de bomberos, y busca que el establecimiento de
comercio cumpla con las normas de seguridad en lo concerniente a extintores,
salidas de emergencia, botiquin de primeros auxilios, y demas mecanismos y
herramientas de seguridad que permitan en un momento dado atender una

emergencia que se presente dentro del establecimiento. $345.000 mil pesos.

PAOLA GUERRERO SHOES



48

19.1.3 NORMAS DE FUNCIONAMIENTOS

a.) Licencia ambiental: Solicitar a la secretaria distrital de ambiente las licencias
necesarias para el funcionamiento de la empresa.

b.) Certificado de bomberos: solicitar el concepto técnico de seguridad y proteccion
contra incendios, donde se dé constancia de las condiciones de seguridad del

inmueble donde funcionara la empresa.

19.1.4 NORMAS LABORALES

Seguridad social: Afiliar a todos los trabajadores a una entidad promotora de salud y

mantener actualizado y al dia sus pagos.

ARL.: Realizar la respectiva inscripcion al sistema general de riesgos laborales a todos los
trabajadores de la empresa, con el fin de prevenir y atender cualquier enfermedad o accidente

a consecuencia de sus labores.

CESANTIAS: Realizar la respectiva afiliacion de los empleados al fondo de Cesantias.

Caja de compensacion familiar: Realizar la respectiva inscripcion a esta caja para todos los

empleados de la organizacion.

Otras obligaciones: Pago de vacaciones, prima y pension, de acuerdos al tiempo laborado por

el trabajador.
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20. PRECIO DE VENTA

Gastos en la compra de equipos tecnoldgicos y de $17.170.000
maquinaria

Gasto en compra de los materiales $9.800.000
Pago de empleados x6 meses $ 35.984.952
Arriendo local $10.000.000
Gasto anual en servicios publicos $1.800.000
TOTAL $74.754.952,00

21. PROTOTIPO

http://www.encuentro.tonohost.com/

22. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO

Nuestra idea de negocio se enfoca en prestar un servicio integral, donde el cliente no tenga
que contratar a otra empresa para lograr cumplir su necesidad, es decir, que con nuestros
servicios prestados el cliente cumpla con todas sus necesidades y asi este ahorre en costos y

tiempo, y nosotros obtengamos mayor demanda y un mejor servicio.

Para prestar un servicio integral no solo se debe prestar todos los servicios que puede prestar
una una empresa, Sino prestar servicios que generalmente estas no ofrecen, como, por
ejemplo: hacer parte de la difusion del proyecto haciendo publicidad por medio de nuestras

plataformas, también dar una garantia y permitirles a los clientes de hacer modificaciones
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que lleven su sello. El objetivo es que los clientes generen un vinculo con nosotros donde las

dos empresas se complementen para generar valor agregado en el mercado.

Nuestro enfoque sera el calzado, y para que estos sean atractivos para los clientes, tendran
disefiadores, para que estos tengan la capacidad de crear disefios Unicos a partir de una marca,
de una idea, de un producto. Con esos mundos creados por nuestros disefiadores, los clientes
seran los duefios de esos mundos y podran modificarlo a su antojo, claramente para

modificarlo nos necesitaran.

Este calzado es totalmente personalizado, el cliente disefia el calzado de acuerdo a sus
necesidades, gustos y preferencias. La tendencia a la personalizacion ha ido en aumento en
los ultimos afios. Las personas buscan consumir productos y servicios personalizados, que
estén dirigidos a su perfil y satisfacer sus necesidades. Por ejemplo, en el caso de disefio de
calzado personalizado, si un cliente tiene problemas en los pies, como tener el empeine alto,
se puede disefiar un calzado acorde para su tipo de pisada utilizando la técnica que consiste
en tomar la huella plantar. Este servicio no se ofreceria en una zapateria que produce calzado
en serie porque en ese caso utilizan hormas estandar, en cambio nuestra marca considera las
particularidades de cada usuario y las incorpora al proceso de fabricacién del calzado

ofreciendo un producto exclusivamente para su tipo de pie.
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v" Tienda fisica.
v" Proveedores.
v" Tienda online.

ESTRUCTURA DE COSTOS

PROBLEMA SOLUCION PROPUESTA VENTAJAS SEGMENTO
v Dificultad en o DE VALOR INJUSTA DE
encontrar v Servicio UNICA CLIENTES
integral. .
productos de v Todos los v Espacio
calidad. productos Venta de Unico. Todas las
v Excesiva necesarios. calzado v" Productos personas que
dispersion de v Trato personalizado. exclusivos. deseen
profesionales. persdoona"za v Trato adquirir
v" Necesidad de profesigna“ personalizado. nuestros
orientacion. zado. Servicios.
METRICAS
CLAVES CANALES
v Clientes /
tiendas. v' Tienda.
v Mérgenes v' Pégina
negociadores web.
con v' Redes
proveedores. sociales.

FUENTES DE INGRESOS

v" Pago por compra.

v Pago por profesionales.

24. VALIDACION DE LA IDEA DE NEGOCIOS
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24.1 METODOS

Para el primer sujeto, los creativos/as, se elaboraron dos cuestionarios semiestructurados con
preguntas abiertas, cerradas y de seleccion mdltiple. El primero se dirigi6 a hombres
creativos, con el objeto de determinar si consideran importante que la venta de calzado sea
personalizada. El otro fue para las mujeres, con el fin de conocer la forma en que le gustaria

un disefio personalizado de calzado.

Para el segundo sujeto se disefid un cuestionario semiestructurado con preguntas abiertas,
cerradas, filtro y de seleccion multiple, que fue contestado por gerentes de mercadeo que

comercializan productos de consumo masivo.

Por ultimo, se realizO un cuestionario estructurado con preguntas filtro, cerradas y de
respuesta multiple, dirigido a amas de casa de la ciudad capital de niveles socioecondémicos

C y D, que influyen en la decision de compra de sus hogares.

24.2 PROCEDIMIENTOS

v Se definieron los sujetos que participaron en el estudio para establecer los resultados.

v' Se determin6 el tamafio de muestra para el tercer sujeto de estudio de todas las
personas.

v Posteriormente se disefiaron los dos cuestionarios para los creativos de las Agencias
de Publicidad.

v Se realizé una prueba piloto del 10%, para cada cuestionario, con el fin de hacer los

ajustes necesarios a los mismos.
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v" Se hicieron los cambios necesarios de los instrumentos y se llevo a cabo el trabajo de
campo.

v’ Se procedid a presentar los resultados por medio de gréaficas y cuadros.

v Con los resultados obtenidos se definieron las conclusiones, recomendaciones y el

informe final del estudio.

25. ENCUESTA
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m% version gratuita Configuracién  Cerrar se

Nueva Encuesta Mis Encuestas Mis Listas Mis Plantilla

Analisis de resultados
Realice la siguiente encuesta...
Inicio:19-11-2020 Fin:21-11-2020

Numero de encuestas rellenadas: 31
Completas: 29
No finalizadas: 2

ﬂ Desagrupar Preg. ‘9 Solo las ter d 9

n ¢ Con que frecuencia suele comprar zapatos? 31/31

Cada mes 1 | 0 (0%)

Cada tres meses — | 15 (48%)

Entre cinco y seis meses ]_ | 16 (52%) el
E ¢ Donde prefiere comprar zapatos? 31/31

Centros comerciales ] | 24 (779%)

Tiendas Virtuales  — | 7 (23%)

Paginas de internet il | 0 (0%) Sogeimad
El :Qué tipo de calzado sueles comprar? 31/31

Formales l_ ] 5 (16%)

Deportivos — | 13 (42%)

Comodo L_ |13 (42%) ver grafico {

ﬂ iTe gustaria personalizar y/o disenar tu calzado a través de un aplicativo

virtual? 31/31
si | |23 (74%)
No — |8 (26%)

Ver grafico ‘

B ¢Antes de comprar calzado por internet ; Te gustaria probartelos? 31/31
si I o: (o)
Neo [— |3 (10%)

Ver gréfice '
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B ¢ Por qué motivo no comprarias zapatos por internet? 28/31

v A W N

O 0 N O

10.
. Porque no podria probarmelos y asi saber sin 100% de mi agrado, comodidad y

12.
13.
14.
15.
16.

17.
18.
$93
20.
245
22}
23]
24.
25.
26.
2.
28.

Por qué aveces no es mismo material calidad y presentacion de las fotos
Miedo a equivocarme de talla.

Porqgue me preocupa la seguridad en la entrega de los zapatos.

Le Llega Algo Que No Pidié Y Mandan Otra Talla

Porque muchas veces son engafnadas las personas, ya sea porque vienen diferente
a la imagen que se mostrdé o porque nunca llegue el producto

Por que aveces las tallas vienen pequenas

Porque aveces el envio sale costoso.

Consigo los modelos que no encuentro en mi cuidad.
Consigo los modelos que no encuentro en mi cuidad.

Si no es una pagina oficial, puede ser una posible estafa

gusto.

No llega la talla correcta

Por no estar en contacto con el material antes de

Porque primero me gustaria probarlo

Por lo general en fotos de ve diferente que personalmente

Porque muchas veces envian las tallas que no son. También porque uno no puede
ver la calidad del calzado Antes de comprarlo.

Porque aveces no llegan igual como aparecen en la foto

Porque no llega lo que uno le gusta

Porque no llega lo que uno le gusta

1. Existen muchas tiendas falsas

Talla y calidad

Tal vez llegue de otra talla

Porque aveces las tallas no son acorde a lo normal

Por la demora

Por miedo a una estafa

Por la calidad y producto que no llegan con la misma referencia
Por la calidad y producto que no llegan con la misma referencia
Por que aveces no son muy confiables o se confenden con las tallas etc.
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¢ A cuales de estos atributos le da importancia a la hora de comprar

zapatos?

Precio

Moda o tendencia

Disefio
Comodidad
Calidad
Funcionalidad
Durabilidad
Ofertas

Muy
importante

20 (71%)
7 (26%)
18 (64%)
21 (75%)
21 (75%)
14 (52%)
19 (70%)

10 (38%)

Importante

5 (18%)

12 (44%)

8 (29%)

3 (11%)

4 (14%)

9 (33%)

6 (22%)

12 (46%)

Poco
importante

2 (7%)
7 (26%)
1 (4%)
1 (4%)
0 (0%)
3 (11%)
0 (0%)

3 (12%)

Nada
importante

1(a%) @
1 (4%)
1 (4%)
3 (11%)
3 (11%)

1 (4%)

2 (7%)

1(a%) @

Ver gréfico completo ‘

ﬂ ¢Por qué no te gustaria disenar y/o personalizar tu calzado? 24/29

Poco conodmiento en tecnologia [- ‘ 3 (13%)
El aplicativo puede ser dificil [_ ‘ 12 (50%)
Poca creatividad para disefar '_ ‘ 9 (38%)

Ver grafico ‘
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Se encuestaron 31 personas entre mujeres y hombres.
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¢ Con que frecuencia suele comprar CANTIDAD
zapatos?
Cada mes 0
Cada tres meses 15
Entre cinco y seis meses 16

:Con que frecuencia suele comprar zapatos?
Respuestas totales: 31

| @8 Cadames: 0 @ Cada tres meses: 15 [ Entre cinco y seis meses: 16

Highcharts.com

e En esta primera pregunta se evidencio que la frecuencia con que suelen comprar

calzado el 48% de los encuestados es cada tres meses, el 52% entre muchos mas

meses.

PAOLA GUERRERO SHOES



59

¢, Donde prefiere comprar zapatos? CANTIDAD
Centros comerciales 24
Tiendas virtuales 7
Péginas de internet 0

;Dénde prefiere comprar zapatos?
Respuestas totales: 31

BB Centros comerciales: 24 [ Tiendas virtuales: 7 I Paginas de internet: 0

Highcharts.com

e En esta segunda pregunta se evidencio que el 77% de los encuestados compran en
centros comerciales, pero un 23% en tiendas virtuales debido a la crisis actual, lo que
nos lleva a seguir mejorando todos nuestros procesos de compra y asi lograr en un
plazo determinado incrementar ese porcentaje de compradores y visitantes,
asegurando que pueden realizar una compra virtual segura de la misma manera que

una presencial.

PAOLA GUERRERO SHOES



60

¢ Qué tipo de calzado suele comprar? CANTIDAD
Formal 5
Deportivos 13
Comodo 13

;Qué tipo de calzado sueles comprar?
Respuestas totales: 31

{- Formales: 5 [l Deportivos: 13 [ Comodo: 13 1

Highcharts.com

e Enesta pregunta se evidencia que el 84% de los encuestados suelen comprar calzado

deportivos y comodos teniendo en cuenta sus gustos, el 16% restante llevan un tipo

de calzado formal, lo que nos confirma que puede llevarse a cabo nuestra idea de

calzado tecnoldgico convirtiéndola en éxito con el sector deportivo.
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¢ Te gustaria personalizar/disefiar tu CANTIDAD
calzado a través de un aplicativo
virtual?
Si 23
No 8

;. Te gustaria personalizar y/o disefar tu calzado a través de un
Apdicativotvirtaal?

-

| EBsi:23 E@No:8

Highcharts.com

e En esta pregunta se evidencia que el 74% nuestro publico objetivo si estaria
interesado en disefiar y/o personalizar su calzado a través de un aplicativo virtual
interactivo, lo cual nos manifiesta que la propuesta de negocio de personalizacion
combinada con tecnologia si es bien recibida por el publico.
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¢Antes de comprar calzado por CANTIDAD
internet, te gustaria probartelos?
Si 28
No 3

;Antes de comprar calzado por internet ;Te gustaria probartelos?
Respuestas totales: 31

-

| @@si2s @@ No: 3

Highcharts.com

e En esta pregunta se evidencia que el 90% de los encuestados les gustaria probarse el
calzado antes de comprar su disefio por internet para de esta manera comprobar la calidad,
por este motivo la prueba de calzado en tienda antes de la entrega es fundamental para
lograr la satisfaccion del cliente y realizar los ajustes necesarios en caso se requiera..

PAOLA GUERRERO SHOES



63

¢A cudles de estos atributos le da
importancia a la hora de comprar
zapatos?

a0
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Cuando van a comprar calzado el 75% de los encuestados eligen el modelo teniendo en cuenta
la calidad, precio y comodidad del mismo, el 64% su eleccion es por el disefio y el 26% por
tendencia en moda, lo que nos demuestra que nuestro producto es atractivo para ellos, ya que

es exclusivo, con disefio personalizado y acorde con las tendencias de la moda.
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¢Por qué no te gustaria disefiar y/o CANTIDAD
personalizar tu calzado?
Poco conocimiento tecnolégico 3
El aplicativo puede ser dificil 12
Poca creatividad para disefiar 9

JPor qué no te gustaria disefar y/o personalizar tu calzado?
Respuestas totales: 24

@ Poco conocimiento en tecnologia: 3 [ El aplicativo puede ser dificil: 12
B Poca creatividad para disefiar: 9

Highcharts.com

e Enesta pregunta se evidencia que el 50% de los encuestados pueden imaginarse un
aplicativo dificil de usar, lo cual nos permite tener en cuenta puntos claves para
aclarar dudas abordando videos tutoriales a nuestros clientes, de esa manera la
experiencia de compra seria un éxito.
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27. CONCLUSION

e Hoy en dia, es un reto para los emprendedores y empresarios sobrellevar esta crisis
de la mejor manera, es por eso que se busca crear ideas y estrategias que ofrezcan un
valor afiadido y Unico al cliente, haciéndolos sentir especiales, personalizando y
adecuando la oferta de acuerdo a las necesidades particulares, con el fin de crear

servicios de calidad para ellos.

® Muchas empresas exclusivas estan apostando por la personalizacion de los productos
debido a que los clientes son mucho mas exigentes y les atrae que las mercancias que
compren tengan su toque personal, es por eso que SHOES PAOLA GUERRERO
busca ofrecer un valor afiadido y unico al cliente, haciéndolos sentir especiales,
personalizando y adecuando la oferta de acuerdo a las necesidades particulares, con

el fin de crear valor para el cliente.

® Nuestro emprendimiento debera construir a lo largo del tiempo buenas relaciones con
sus socios claves, ya que son ellos los que traen a la empresa la experiencia con la
gue alun no contamos, se buscara en todo momento la mejora continua con el fin de

ofrecer al cliente calzado de calidad.
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