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6 
DESCRIPCIÓN O 
ABSTRACT 

El proyecto es una idea de emprendimiento, creación y desarrollo de una canal de 
distribución de venta directa por catálogo. El catalogo Celina tiene como objeto 
comercializar bolsos por catálogo a través de asesoras de imagen previamente 
seleccionadas. The project is the brainchild of entrepreneurship, creation and 
development of a distribution channel of direct selling by catalog. The catalog aims 
Celina market bags by catalog through advisers previously selected image. 

7 PALABRAS CLAVES  
Consecutividad, asesora de imagen, campañas, penetrar, alineación. 

8 
SECTOR ECONÓMICO 
AL QUE PERTENECE 
EL PROYECTO 

Sector Comercial. 

9 TIPO DE ESTUDIO 
Plan de negocio. 

10 OBJETIVO GENERAL 

Implementar un canal de distribución para la comercialización de bolsos para dama 
marca Celina mediante la venta directa por catálogo. 

11 
OBJETIVOS 
ESPECÍFICOS 

• Analizar la estrategia de la empresa frente a las estrategias que utilizan otras 
compañías similares para definir las fortalezas de la idea de negocio y sus debilidades 
frente a la competencia. 
• Definir los objetivos que tendrá la organización para enfocar toda la estrategia en un 
mismo fin. 
• Determinar las perspectivas que tiene la organización para reconocer los canales de 
distribución y el perfil del cliente específico. 
• Diseñar un cronograma de ejecución del proyecto para conocer el tiempo y los 
recursos necesarios de la idea de negocio. 
• Determinar los costos de todo el proyecto para generar un informe de inversión. 



12 RESUMEN GENERAL 

 En Colombia, desde inicios del año 2000, se ha incrementado el número de empresas 
de venta directa por catálogo. Aunque este negocio se implementó muchos años atrás, 
el auge en el país solo se ha visto de forma fuerte en los últimos diez años. De esta 
manera, Celina venta directa por catálogo nació de la necesidad que presenta un nicho 
del mercado de venta directa en carteras, billeteras y accesorios que contribuyan a 
proyectar una imagen actual y casual de la mujer colombiana. Por tal razón en este 
trabajo se presenta una propuesta para desarrollar un canal de distribución para la 
comercialización del catálogo en el territorio del norte de Bogotá delimitado así: Inicia 
desde la carrera 7 hasta la avenida Boyacá entre calle 135 hasta  la calle 200. Este 
trabajo tiene como objeto implementar los conocimientos adquiridos en la 
especialización de Gerencia Estratégica con énfasis en ventas que se tomó en la 
Universidad de la Sabana. En el trabajo se utilizó soportes técnicos usados para 
desarrollar la elaboración del plan de Negocio. Entre los principales aspectos teóricos 
que se encuentran están: El análisis situacional estratégico y la situación competitiva; 
en los aspectos prácticos del plan de Negocio se encuentran el estudio del macro 
entorno y el micro entorno; el estudio de mercadeo, la presentación y los beneficios del 
canal de distribución, el presupuesto de ventas del producto y el desarrollo del plan 
financiero para los diferentes escenarios optimista y pesimista que permitirán poder 
llevar este proyecto a la realidad este proyecto y que se puedan evidenciar la aplicación 
de los conocimientos adquiridos en la especialización de Gerencia Estratégica. 

13 CONCLUSIONES. 

La creación, implementación y desarrollo del canal de distribución, se verá reflejado en 
el catálogo de venta directa Celina la tácticas a utilizar son la aplicación de la malla 
estratégica y conjuntamente poder implementar una estrategia de mercadeo diferencial 
destinada a generar valor a las asesoras de imagen. 
 
En el informe de inversión de concluye que existe un riesgo ya que cada campana se 
debe cumplir con el objetivo de comercializar un determinado número de bolsos ya que 
el incumplimiento de este acarrea problemas de flujo de caja y por lo tanto más 
inversión fuera de la inversión inicial. 
 
Se debe prever el número de bolsos que quedaran de inventario y el manejo comercial 
que se le asignara durante la campaña de venta del catálogo. 
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