Microempresa Manufacturas Johan

Autores
Jhony Alexander Gutiérrez Ropero

Niyareth Mosquera Velosa

Director del trabajo

Jose Julian Silva Ayubi

Corporacion unificada nacional de educacion superior “CUN”
Administracion de empresas
Opcion de grado 11

Grupo 10116



1. JUSTIFICACION

El desarrollo de este proyecto se hace para dejar un precedente en una de las tantas
microempresas que existen en la ciudad de Bogota, ya que la ejecucion de su actividad
econdmica se basa en modelos empiricos establecidos por si creador y propietario donde
muchas veces dan resultados limitados impidiendo su crecimiento econdmico. Estas
visiones generalmente parten de empresarios con una educacion media por lo que sus
conceptos administrativos, de produccion, de promocion y manejo contable no son muy
profundos. Sin embargo si estos empresarios contaran con una asesoria con respecto a la
forma en la que manejan sus empresas y se les ensefiara a mejorar sus procesos, maneras de
produccion y promocion seguramente este sector econémico seria mas competitivo y
podrian emerger a mercados mas grandes.

Cuando se apoyan las microempresas se esta favoreciendo notablemente el crecimiento
econdmico y social, ya que estas a medida de que sus niveles de produccion crezcan van a
solicitar mas mano de obra, mas materia prima y quiza mas maquinaria lo que tiene un
impacto directo en sus grupos de interés, entonces se contrata mas personal, las relaciones
con los proveedores son mejores y ofrecen mejoramiento de calidad de vida a muchas
personas.

Otro aspecto a tener en cuenta en estas pequefias organizaciones es la manera en la que
utilizan sus recursos pues en muchas ocasiones se pueden dar desperdicio de materia prima,
servicios publicos o sus insumos lo cual afecta en sus niveles de rentabilidad y también al
medio ambiente ya quien es este que provee todos los recursos necesarios. Otro factor muy
importante es cuando se termina el ejercicio de su actividad econémica el uso que se le dan
a los residuos, estas empresas muchas ocasiones no tienen un sistema de disposicion final
de los residuos lo que tiene un impacto directo en el medio ambiente y en la sociedad en
general.

Se decidio escoger la microempresa Manufacturas Johan porque es una digna
representacion de las microempresas que existen de manera informal en la ciudad y que a
través del desarrollo de este proyecto podemos ayudar a su transformacion ofreciendo las
pautas con los conocimientos necesarios para su constitucion formal, el mejoramiento de
sus procesos, el manejo de sus recursos para proyectar un crecimiento en un futuro
determinado



2. DESARROLLO DE LA MATRIZ ESTRATEGICA

2.1 Descripcion de la idea de negocio

La Microempresa Manufacturas Johan se dedica a la fabricacion y comercializacion de
articulos de cuero; se basa en un actividad econdmica de compra del cuero, la
transformacion de este material y la venta de articulos como: Monederos, manicarteras,
cosmetiqueras, bolsos medianos y canguros a un listado limitado de clientes quienes a su
vez comercializan los productos en establecimientos de comercio.

La idea surge de su creador Alvaro Gutiérrez quien ha dedicado toda su vida laboral a la
fabricacion de estos articulos decide independizarse en el afio 2001 comprando 2 maquinas
de coser, dos mesas de cortar, 1 maquina troqueladora y 1 maquina de marcar. El negocio
de centra basicamente en la compra de la materia prima el cuero, compra de insumos:
forros, cremalleras, broches etc. Después de proceder con la transformacidn de los recursos
para obtener un producto final y se lleva al cliente de acuerdo a la cantidad pedida del
articulo en especifico.

2.2 ldentidad Estratégica

La Microempresa Manufacturas Johan se dedica a la fabricacion y comercializacion de
articulos en cuero para los comerciantes mayoristas del centro de la ciudad de Bogota,
suministrando productos que tienen modelos en constante innovacion pero que conserva
materiales de excelente calidad.

2.3 Futuro Preferido

La Microempresa Manufacturas Johan se proyecta para el 2020 como uno de los
principales proveedores para los comerciantes mayoristas del centro de la ciudad de Bogota
reconocido por la calidad de sus materiales y la constante innovacion en sus disefos.

2.4 Objetivo General

Fabricar y comercializar articulos en cuero para los comerciantes mayoristas del centro de
la ciudad de Bogota



2.5 Objetivos Especificos

Comprar materias primas que generen una reduccién en los costos del 2% trimestral
Reducir los tiempos de fabricacion de los productos en un 5% mensual

Aumentar las ventas en todas las lineas de productos en general en un 6% trimestral
Aumentar el listado de clientes en un 3% en un periodo semestral

2.6 Valores

- Respeto: Tener respeto por cada uno de los integrantes de la empresa, mantener una
relacion cordial con nuestros proveedores y ser muy atentos con nuestro clientes.

- Orientacién al Cliente: Siempre tener una actitud dispuesta para ayudar a nuestros
clientes manejando una comunicacion asertiva buscando siempre la mejora en
nuestros productos y el fortalecimiento de nuestras relaciones

- Laboriosidad: Cada integrante de nuestra organizacién debe tener una actitud de
trabajo esforzado y honesto procurando el logro de nuestros objetivos

- Liderazgo: Que nuestro negocio se identifique con una actitud lider para buscar
nuevas ideas que proporcionen soluciones a nuestros clientes

- Innovacion: Estar siempre en busca de nuevos modelos que sean aceptados por el
cliente final, utilizando materiales de alta calidad y que no sean muy costosos

2.7 Andlisis Pestel

Desempleo

De acuerdo a la investigacion y por fuente del periddico el portafolio del 31 de agosto del
presente afio, el Departamento Nacional de Estadistica (Dane), revel6 este jueves las cifras
del mercado laboral en el pais durante el mes de julio, en el que se completaron 5 periodos
consecutivos con tasa de desempleo de un digito.

De acuerdo con la entidad, en julio pasado la tasa de desempleo se ubicé en 9,7 por ciento.
En el mismo periodo del 2016, la tasa fue 9,8%.

En julio de 2017, el nimero de ocupados fue 22 millones 73 mil personas, el nivel méas alto



desde que hay cifras comparables (2001) para los meses de julio.

La tasa de desempleo en los centros poblados y rural disperso fue 4,9%. La menor tasa para
los trimestres moviles mayo - julio desde que hay cifras comparables (2001).

En el trimestre movil mayo — julio de 2017 en 11 de las 23 ciudades y Areas
Metropolitanas, la tasa de desempleo presentd variacion negativa y en seis de éstas se
registro tasa de desempleo de un digito.

En el trimestre movil mayo — julio de 2017 la tasa de desempleo en las 13 ciudades y Areas
Metropolitanas fue 10,8%. En el trimestre movil mayo — julio de 2016 fue 9,9%. La
variacion de la tasa de desempleo fue de 0,9 puntos porcentuales, de los cuales Bogota
explica el 77,8%.

Ahora bien, nuestra empresa brindara un 0.02% de empleo sobre el total de los
desempleados en Bogota.

Social:

Nuestros productos elaborados en cuero, nuestros principales clientes son los mayoristas
ubicados en el centro de la ciudad.

Publicidad

- Las Relaciones Publicas: Las relaciones publicas constituyen una forma especial de
comunicacion cuyo objetivo es crear, mediante un esfuerzo deliberado, planificado
y sostenido, un clima sociolégico de comprension y de confianza mutua entre una
organizacion y un publico, este medio nos sera de gran ayuda ya que al mercado al
cual nos dirigimos, la fuerza y razén de ser son las relaciones publicas, asi por el
“voz a voz” podremos ir creciendo en el mercado considerablemente.

- Internet: La mercadotecnia en Internet es el estudio de las técnicas del uso de
Internet para publicitar y vender productos y servicios. La mercadotecnia en internet
incluye la publicidad por clic, los avisos en paginas web, los envios de correo
masivos, el marketing en buscadores (incluyendo la optimizacion en buscadores) y
la mercadotecnia de bitacoras (blogs).



Responsabilidad social

Manufacturas Johan, tiene el propdsito de llevar a cabo durante el afio 2018 y 2019 las
siguientes responsabilidades

Responsabilidad Medioambiental: adoptar la idea de Vélez, Desde la obtencion
de materias primas hasta la distribucion de los productos, pasando por su
fabricacion. Para ser responsable a nivel medioambiental hay que optimizar en lo
posible los recursos utilizados y tratar de minimizar el impacto con, por ejemplo,
medidas de ahorro energético, sacar un cuero que no tiene nada de
contaminacion en el proceso de curtido. Y si bien hoy producir este tipo de cuero
cuesta un 30% mas, estoy seguro de que en unos afios el costo va a ser el mismo
que el cuero producido tradicionalmente. El tema ecolégico no solo se va a
masificar, sino que existira la tecnologia que permita trabajarlo ecolégicamente

Responsabilidad Comunitaria: enfocarnos en el desarrollo positivo de las
comunidades en las que se encuentran, para esto también nos veremos
beneficiados: mejora su imagen publica, su prestigio comunitario se incrementa
y su entorno social mas inmediato se torna en un sélido aliado.

Responsabilidad Respecto Al Mercado: los clientes y clientas son uno de los
actores mas directamente afectados por la actividad de las empresas. Es
responsabilidad de las empresas mantener estandares de calidad en sus productos
y servicios, aportando politicas de transparencia para que el mercado tenga
plenas garantias de ello.

Responsabilidad Respecto Al Puesto De Trabajo: lo que encontramos son
personas. Medidas encaminadas a conciliar el trabajo y la familia, ofrecer cursos
y actividades de formacion, reducir las horas extra 0 mantener un trato cordial y
respetuoso en todos los aspectos son medidas empresarialmente responsables.



2.8 Andlisis Porter

Proveedores

Nuevos Entrantes - Manejo de los
proveedores
- Requerimientos y
solicitudes
- Velez - Negociacién con
- Darka nuevos
-  Bosi proveedores

Nuestras competencias
directas estan entre

Rivalidad De La Industria

Nuestra rivalidad de mercado
prima desde la calidad de nuestros
productos, el cumplimiento en los
pedidos, y la veracidad de recibir y

atener requerimientos

Productos Sustituidos Clientes

Los productos sustitutos que
nos pueden perjudicar en
nuestro mercado, con los - Mayoristas que se

productos chicos, esto ubiquen en el
porque llegan a bajo costo y centro de Bogota

Nuestros clientes son:

las personas lo adquieren sin - Importadores
tener en cuenta la calidad del

material.




2.11 Cadena de Valor de la microempresa Manufacturas Johan

Gestidn Organizacional: Desarrollo organizacional: Cargos de
la empresa, los diferentes procesos y administracién como
tal.

Planeacién: Plan estratégico y operativo, presupuesto

Comercializacién y Servicio Post
Marketing Venta

Logistica Interna Produccion

Proceso de

Almacenami o Proceso de
fabricacion Fuerza de Bienes

Necesida
des de la
comunid
ady
grupos

ento de
materiales,
recepcion de
datos, acceso
de clientes

de los
productos,
terminado y
empaque

ventas,

promociones
, publicidad,
exposiciones

resolucion de
quejas,
devoluciones
y cambios de
productos

parala
comunid
ady los
grupos

de de

interés interés

) Compras y Logistica
Administracién y eSS Innovacion y

Recursos Humanos Compra de materia Desarrollo:
prima, negociacion con
proveedores, compra
de maquinaria 'y
equipo

Servicios Generales

. Arreglos locativos,
Reclutamiento,

capacitacion, sistema
de remuneracion.

Nuevos disefios de aseo y mantenimientos

productos, preventivos
investigacion de
mercado




2.12 Estrategia Competitiva:

Planeacion: El plan estratégico es el horizonte que tiene la organizacion: identidad
estratégica, futuro preferido y objetivos que de acuerdo al proceso de servicio al cliente y
post venta se replantean modifican y mejoran para el mejoramiento continuo.

El presupuesto que es la proyeccion econémica que tiene la organizacion para poder ejercer
su actividad determinando el periodo el cual empezara a recibir utilidades

Gestion Organizacional: Cargos de la empresa: se hace un andlisis de los posibles cargos
que funcionan en la organizacion con la ubicacion de los puestos de trabajo y las tareas a
realizar.

Actividades Primarias:

Logistica Interna: Es el proceso de almacenamiento y recepcion de la materia prima y los
insumos necesarios para la produccion de los bienes, se elegira dentro de la locacion un
espacio especial para ubicar la materia prima seleccionada por color, textura, tamafio y
calidad, ademas de tener unas gavetas para poner los insumos.

Produccion: Esta es la actividad primordial de la organizacidn, comienza desde la logistica
interna donde se obtiene la materia prima y los insumos para el inicio de tareas, se procede
con la transformacion de la materia prima y por ultimo se hacen los terminados con el
empaque del producto terminado.

Comercializacion y Marketing: En esta actividad interviene la fuerza de ventas que tiene
la organizacion teniendo un listado de clientes, ejecutando la publicidad, llevando muestras
de productos nuevos a los clientes.

Servicio Post Venta: En esta actividad se tiene en cuenta la voz de cliente, solucionando
las quejas que surjan sobre los productos, aceptando y siguiendo las sugerencias y
efectuando las devoluciones o los cambios de productos defectuosos



Actividades de Apoyo

Administracion y Recursos Humanos: Esta actividad se realiza en conjunto con la
gestion organizacional donde se analizan los posibles cargos y las tareas, de establecer los
procesos de reclutamiento y seleccion de las personas, se determina el pago de nominay la
capacitacion que deben recibir los colaboradores.

Compras y Logistica: Esta actividad tiene que ver con la negociacién con los proveedores,
el andlisis y comparativo de precios, la seleccion de proveedores nuevos y opciones de
compra de nueva maquinaria y equipo.

Innovacion y Desarrollo: En esta actividad se realiza una mirada constante al cliente y al
mercado para la creacion de nuevos productos, de la innovacion en los materiales, los
insumos y los decorados. Ademas se observa la competencia para buscar las ventajas
competitivas que se tiene sobre ella y las oportunidades de mejora.

Servicios Generales: Dentro de esta actividad se realizan los arreglos locativos, el
mejoramiento de los instrumentos de trabajo, la optimizacion de los espacios, la ergonomia
en la manipulacién de la maquinaria, la limpieza de todo el espacio y el control y
seguimiento de los mantenimientos preventivos necesarios.

Estrategia Competitiva: Calidad de fabricacion y Originalidad de sus disefios

La Microempresa Manufacturas Johan fabrica y comercializa articulos en cuero genuino
utilizando las mejores gamas que permitan su distincion de los demas articulos y de esta
manera sea la primera opcion a elegir de los mayoristas del centro de la ciudad de Bogota,
ademas esta en constante innovacién de sus disefios de acuerdo con los deseos y
necesidades de los consumidores finales.



3. ESTUDIO DE MERCADOQOS

3.1 Objetivo de Estudio de Mercados

- Identificar el segmento de mercado para el cual va direccionado la produccion de la
microempresa

3.2 Embudo De Segmento De Mercado




Después del analisis del embudo, se determina encaminar el proyecto de investigacion a los
mayoristas ubicados en el centro de Bogota que sus ventas mensuales no superen lo tres
millones de pesos

3.3 Metodologia de investigacion

Se aplica una encuesta al segmento de mercado objetivo de cuatro preguntas para
determinar la capacidad que tiene la microempresa para cumplir con los requerimientos de
los posibles clientes, el siguiente esquema muestra el analisis de cada pregunta con su
respectiva tabulacion.

Para realizar las encuestas se obtienen los datos de la poblacién seleccionados y se realiza
la formula de la muestra con margen de confianza del 95%y un error del 5%, el resultado
obtenido nos arroja 41 encuestas para aplicar

N= 48
e2= 6% = 0.06
z2= 95% = 1.96
p= 0.5
g= 0.5

(1.96)2*0.5*0.5*48
(0.06)2*(48-1)+(1.96)2*0.5*0.5

46.099
n = _— 41 encuestas

11.296



Encuesta Realizada A Los Mayoristas Ubicados En El Centro De
La Cuidad

1. ¢Cual es el tipo de cuero que menos tiene salida en el mercado existente?

Cuero
Nobuc
Traslucido
Carnaza

o0 oo

1. ¢ Cual es el tipo de cuero que menos tiene
salida en el mercado existente?

d. Carnaza
c. Traslucido
b.  Nobuc

a. Cuero |l

w
a

Se evidencia que el 85% de las personas encuestadas (41), afirman que el Cuero como tal
es el que mayor tiene salida en el mercado a comparacion de la carnaza, traslucido y nobuc

2. ¢Cual es el articulo de cuero que mas vende?

Billeteras
Monederos
Carteras
Cutarras
Canguros
Correas
Sombreros

@ o200 o
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2. ¢Cual es el articulo de cuero que mas

vende?
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Billeteras Monederos Carteras Cutarras Canguros Correas  Sombreros

Para la muestra de mayoristas a los que se le aplico la encuesta, nos evidencia que
en un 61% de participacion, el articulo que mas se vende en el mercado son las
carteras, esto se debe al alto indice de personas de género femenino que existe
actualmente en la localidad y por la variedad de estilo que se maneja en este
articulo.

. Sus ventas mensuales estan en un rango de:

150.000 a 500.000
501.000 a 1°000.000
1°001.000 a 1"600.000
1"601.000 a 2°500.000
Mas de 27°500.000
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3. Sus ventas mensuales estan en un rango de:

40 -
3
35
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a. 150.000 a b. 501.000a c. 1°001.000a d. 1°601.000 a e. Mas de
500.000 1°000.000 1°600.000 2°500.000 2°500.000

Para el 88 % de los mayoristas encuestados, se evidencia gque sus ventas superan los
2°500.000, por lo que nos da una luz vende en nuestra estrategia de mercado, esto
porque podemos analizar estrategias de venta, y asi cubrir las necesidades de

proveer los productos que éste tipo de mayoristas necesitan mensualmente.

¢Con qué frecuencia realiza pedidos a sus proveedores?

Una vez al mes

Una vez a la semana o cada quincena.
Cada dos meses

Entre tres 0 mas meses.



4. ¢ Con que frecuencia realiza pedidos a sus
proveedores?
35 -
30
25
20 33
15
10 g
(5) ] 2 l T T 2 l T 1
a. Unavezal b. Unavezala c. Cadados d. Entretreso
mes semana o cada meses mas meses.
quincena.

Se refleja los mayoristas en un 80% realizan pedidos “una Vez a la semana o cada
Quincena”, lo cual es importante en nuestra produccion la efectividad con cada uno de los
procesos, para que podamos abarcar un poco mas el mercado y cumplir con pedidos en
menos lapso de tiempo, esto beneficiard en cuanto a nuestro crecimiento.



4. PLAN DE MARKETING
4.1 Objetivos de plan de Marketing
- Determinar si los modelos de articulos de cuero que se esta fabricando actualmente
cumplen con las expectativas de los clientes

- Aumentar las ventas de los articulos a un 2% en cada periodo mensual

- Incrementar la conversion de prospectos a clientes en un 3% trimestral

4.2 Estrategia del Producto

Dentro de la producciéon de articulos de cuero tenemos varias lineas de negocio: Monederos
con Randa y dos cremalleras, manicarteras, cosmetiqueras, bolsos pequefios, correas,
billeteras y canguros. Cada uno de estos articulos tiene su respectiva ficha técnica que
indica las caracteristicas, su presentacion, y las bondades que ofrece al consumidor final su
uso.



MANUFACTURAS JOHAN

FICHA TECNICA

FRODUCTO - COLECCION FECHA

FORRO INTERIOR

HERRAJES Y ACCESORIOS GAMA DE COLORES

ISR pescriecion

Fortalezas:

Este accesorio permite la facilidad a las mujeres  la facil portabilidad de su dinero o sus
llaves, su disefio sencillo y versétil lo hace parte de cualquier ocasion, ademas su precio es
muy accesible.

Debilidades: Su disefio esta direccionado para sefioras que superen los 30 afios de edad, el
margen de utilidad del producto no es demasiado



FICHA TECNICA

PRODUCTO : COLECCION FECHA

MATERIAL FORRO INTERIOR

HERRAJES Y ACCESORIOS GAMA DE COLORES

SRS pescripcion

COLOR HILO

Fortalezas:

Es un accesorio muy solicitado por los consumidores finales, resulta muy fécil su modo de
uso y su portabilidad proporciona muchas ventajas

Debilidades:

Demanda muchas tareas pequefias que extienden su tiempo de fabricacion, el margen de
utilidad del producto no es demasiado.



MANUFACTURAS JOHAN

FICHA TECNICA

PRODUCTO i COLECCION FECHA

FORRO INTERIOR

HERRAJES ¥ ACCESORIOS TIPD GAMA DE COLORES

COSTURA ISR pescripcion

TIPO

CALIBRE

COLOR HILO

Fortalezas:

Es un accesorio de moda por lo cual es bastante solicitado por los clientes, el tiempo de
fabricacion del articulo no es extenso, su tamafio mediano permite su facil manipulacién en
el proceso de elaboracion.

Debilidades:

Es un producto que es fabricado por la competencia, sus materiales demandan una mayor
inyeccion de capital



FICHA TECNICA

PRODUCTO : COLECCION FECHA

MATERIAL FORRO INTERIOR

HERRAIJES Y ACCESORIOS TIPO GAMA DE COLORES

DESCRIPCION

COLOR HILO

Fortalezas:

Es un accesorio de moda por lo cual es bastante solicitado por los clientes, su uso esta
direccionado a todo tipo de persona, su tamafio mediano permite su facil manipulacion en
el proceso de elaboracion.

Debilidades:

Demanda muchas tareas pequefias que extienden su tiempo de fabricacion, es un producto
que es fabricado por la competencia, sus materiales demandan una mayor inyeccion de
capital



MANUFACTURAS JOHAN

FICHA TECNICA

PRODUCTO . COLECCION FECHA

FORRO INTERIOR

HERRAJES ¥ ACCESORIOS GAMA DE COLORES

IES8E DescriPcioN

COLOR HILO

Fortalezas:

Es un accesorio de uso cotidiano por lo cual es bastante solicitado por los clientes, su uso
esta direccionado a todo tipo de persona, si tiempo de elaboracidn no es extenso, la materia
prima que se puede utilizar es de todas las gamas

Debilidades:

Es un producto fabricado por la competencia, debido a su gran influencia en el mercado se
vende a precios muy bajos



MANUFACTURAS JOHAN

FICHA TECNICA

PRODUCTO REF. COLECCION  FECHA

FORRO INTERIOR

HERRAIES ¥ ACCESORIOS GAMA DE COLORES

DESCRIPCION

Fortalezas:

Su versatilidad se hace muy atrayente para el mercado, su frecuencia de compra es alta,
tiene facilidad de ser producto de exportacion debido a sus disefios originales.

Debilidades:

Demanda muchas tareas pequefias que extienden su tiempo de fabricacion, es un producto
que es fabricado por la competencia, sus materiales demandan una mayor inyeccion de
capital.



MANUFACTURAS JOHAN

FICHA TECNICA

PRODUCTD - COLECCION FECHA

FORRO INTERIOR

HERRAJES ¥ ACCESORIOS GAMA DE COLORES

ISSHIENN oescripcion

COLOR HILO

Fortalezas:

Es un producto de uso cotidiano por lo que es muy solicitado por los clientes, su tamafio
mediano permite su facil manipulacion en el proceso de elaboracién, su frecuencia de
compra es alta, sus disefios originales permiten incursionar en otras plazas.

Debilidades:

Es un producto que es fabricado por la competencia, sus materiales demandan una mayor
inyeccion de capital, se requiere de maquinaria mas eficaz para disminuir los costos de su
produccion



4.2.1 Estrategia de Marca

La marca de la empresa Manufacturas Johan se hace como una remembranza a nuestras
raices precolombinas, a la manera artesanal que inicialmente se fabricaban los articulos y a
la calidad y pureza de nuestra materia prima; el cuero.

MANUFACTURAS

JOHAN

El poporo Guayu:

Hace referencia a nuestras raices precolombinas exaltando la proveniencia del arte de
fabricar articulos e instrumentos en cuero y que su uso cotidiano que haga la vida mas fécil
a las personas

Ovalo Color Amarillo:

Es una forma facil de recodar y facilita al momento de fabricar sellos para grabar el cuero,
el color amarillo hacer referencia al cuero de los animales y a la fuerza que ellos tienen.

Nombre: Se determina de acuerdo a las iniciales de los fundadores de la micro empresa

4.2.2 Estrategia de Empaque

Debido a las caracteristicas fisicas de cada articulo y su material es resistente, ademas que
nuestras ventas no van dirigidas a los consumidores finales si no a los mayoristas de
establecer que le empaque de los articulos son es bolsas plasticas transparentes con las
medidas que se ajusten a las dimensiones de los productos.



4.2.3 Estrategia de Servicio Post Venta

En el servicio Post Venta se tiene en cuenta la voz de cliente, solucionando las quejas que
surjan sobre los productos, aceptando y siguiendo las sugerencias y efectuando las
devoluciones o los cambios de productos defectuosos; consiste en que después de que el
cliente realice la compra puede expresar sus inconformidades o necesidades de acuerdo al
articulo vendido, dentro de la microempresa se analizan todas estas sugerencias recibidas,
junto con las tendencias obtenidas del mercado y se realiza la retroalimentacion desde la
planeacion y la gestidn organizacional para corregir errores en los procesos y se
implementan en todas las funciones primarias para el mejoramiento de las condiciones del
producto para hacer la retroalimentacién al cliente.

COMPRA DEL ARTICULO

OBTENCION DE
INFORMACION PARA LA
MEJORA DEL PRODUCTO

ANALISIS DE SUGERENCIAS
O DEVOLUCIONES
RECIBIDAS

INFORME A LA GESTION
ADMINISTRATIVA'Y
ORGANIZACIONAL DE LAS

RETROALIMENTACION AL SUGERENCIAS
CLIENTE

DECISION DE

IMPLEMENTACION RETROALIMENTACION AL
REALIZACION DE CAMBIOS CLIENTE

DE CAMBIOS O
O DEVOLUCIONES DEVOLUCIONES




4.3 Estrategia del precio

Para que el precio que ofrecemos a nuestros clientes sea competitivo realizamos un
esquema comparativo de precios, donde nos ponemos a prueba con tres competidores mas

y revisamos factores como el tiempo de entrega y la garantia que se ofrecen a nuestros

clientes:
MANUFACTURAS JOHAN /f": — \
L@ lJoHan )
AMALISIS COMPARATIVO DE PRECIOS \MR'H-._..,-.,.........__--" A
Manufacturas Johan Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3
Producto Precio Producto Precio Producto Precio Producto Precio
Monedero Randa 5 1.100 |Monedero Randa 5 1.000 |MonederoRanda | 5 1.100 |Monedero Randa 5 1.200
Monedero plano S 1.100 |Monedero plano S 1.000 |Monedero plano $  1.100 |Monedero plano 5 1.200
Cosmetiguera S 4.500 |Cosmetiquera S 4.500 |Cosmetiquera S 4.300 |Cosmetiquera 5 4.500
Manicartera S 3.800 |Manicartera S 4.000 |Manicartera 5 3.800 |Manicartera 5 3.800
Correa S 5.000 |Correa S 5.200 |Correa 5 4,800 |Correa 3 5.200
Canguro 5 6.800 |Canguro 5 7.000 |Canguro 5 6.500 |Canguro 5 6.500
Bolso pequefio S 7.500 |Bolso pequefio S B.000 |Bolso pequefio 5 7.800 |Bolso pequefio 5 7.500
Tiempo de entrega |3 dias Tiempo de entrega |3 dias Tiempo de entrega |3 dias Tiempo de entrega |3 dias
Garantia 3 meses Garantia N/A Garantia 3 meses Garantia 3 meses

Después de haber realizado el comparativo de precios, nos damos cuenta que podemos

competir con precios iguales a las de la competencia, pero también podemos ofrecer
garantia como ventaja comparativa la garantia de tres meses de nuestros productos cuando
nuestros precios superan a los de la competencia y también no podemos igualar a los
tiempos de entrega que ofrecen el resto de competidores. Las condiciones de pago de
nuestros articulos siempre van a ser contra entrega al igual que la de nuestros competidores.

4.4 Estrategia de publicidad

Para penetrar al nicho de mercado seleccionado que son los mayoristas comercializadores
de articulos de cuero que no superen los diez millones de pesos se implementara una
estrategia comparativa que demuestre las siguientes ventajas comparativas que se tienen a
diferencia de la competencia:

- Calidad en los materiales de los articulos

- Terminados hecho con minucia y excelencia
- Garantia en cada uno de los productos




A través de la aplicacion de estas ventajas que se pueden explotar a diferencia de los
competidores hacemos recordacion de la marca, para que de esta forma seamos reconocidos
como un factor diferencial dentro de los demas fabricantes de articulos de cuero.

4.5 Estrategia de Promocion

La estrategia de promocion de que implementara la microempresa es de darles a nuestros
clientes el descuento del 5% por cada 1000 unidades de un articulo solicitado en una sola
compra; esto va sujeto a contemplar los tiempos de entregar con nuestra capacidad de
produccidn que serian 7 dias habiles, el presupuesto para este descuento se tiene
contemplado amortizar en el margen de ganancia que se obtenga de la venta.

4.6 Estrategia de Distribucion

El sistema de distribucidn que tiene la empresa es sencillo, se empaca el producto en las
bolsas contado previamente y se lleva en transporte publico hasta el centro de Bogota.

4.7 Proyeccion de las Ventas

La proyeccion de ventas que se aplicara, es un analisis sobre las demandas que se dieron en
el afio anterior en cada periodo mensual, teniendo ya reunidos los factores estacionales y
los niveles de ingresos de los posibles compradores, es una recopilacion histérica desde
enero a diciembre de 2016 se utilizara como base para hacer un promedio de las ventas
mensuales del afio 2017, el método utilizado es de la administracion de la demanda como
promedio mavil el cual retne los tres ultimos meses y los promedia para obtener el dato del
mes siguiente, en la siguiente tabla se discrimina los datos historicos y el promedio movil
de ventas en pesos para los préximos cinco afios.



Tabla de proyeccion de Ventas

MANUFACTURAS JOHAN

PROYECCION DE VENTAS ANOS 2017 - 2021
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5. CONCLUSIONES

Después de hacer una descripcion de la idea de negocio y de aplicar todas las herramientas
tedricas propias de nuestras carreras a esta idea, se consolida una microempresa con la
capacidad de fabricar y comercializar articulos de cuero para los comerciantes mayoristas
de la cuidad de Bogoté los que realicen pedidos semanales o cada quince dias y que sus
ingresos superen los tres millones de pesos. Para cubrir esta demanda la microempresa ha
establecido un sistema de produccion con una linea variada de productos en cuero genuino
y con un precio competitivo, ademas de la ventaja comparativa de la calidad e innovacion.

Es importante resaltar que durante la segmentacion y la aplicacion de la encuesta se
determiné que es posible que la microempresa pueda acceder a mercados con mayoristas
donde sus ingresos superan los tres millones de pesos a diferencia de lo planteado en la
segmentacion de mercados que indicaba centrarse en mayoristas con ingresos menores.
Esto es una muy buena oportunidad de crecimiento y fortalecimiento de la microempresa.



