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RESUMEN EJECUTIVO

Esta idea nace a partir del gusto por vender articulos y tener ingresos adicionales
que empez6 a inicios del 2009 vendiendo Pashminas importadas por un amigo. Al
ver el buen comportamiento en las ventas y el gusto del producto, se quiso indagar
mucho mas sobre la importacién y venta de las mismas. Se cuenta con un
proveedor en Bhagalpur, India con el que entablamos excelentes relaciones
comerciales y se realizé nuestra primera importacion sobre Junio del 2009. Hasta
el momento continuamos importando frecuentemente los diferentes disefos vy
colores de acuerdo a las temporadas del ano.

Con este plan se pretende organizar la idea y constituir una empresa
comercializadora de productos textiles de la India, pensando en tener nuestra
propia sucursal que permita la venta de los productos y almacenamiento del
inventario. Asi mismo la importancia de mantenernos a la vanguardia frente a lo
que buscan los consumidores y analizar diferentes variables que nos permitan
ampliar el portafolio.



CUADRO PONDERACION IDEAS DE NEGOCIO

Empresario Mercado Empresa

Factor . Recursos o
Ideas Gustos | Habilidad | Experiencia L Evolucidn | Barreras . Conocimiento
Competitivo Economicos

Total

Comercializacion
de Pashminas /
Productosde |a
India 5 5 4 3 3 3 4 4

31

Tiendadelté e
infusiones 5 3 1 5 4 4 2 1

25

Alquiler de Carpas
3 | Diferenciales para
eventos. 3 2 1 1 3 3 3 3

19

Kitde prevencidn
de inundaciones 3 3 1 3 5 3 3 3

24

Carroso puntos
deventade
tortillas v tacos

5 | mexicanos, a bajo
precioyatencidn
con horarios
extendidos 5 3 2 5 4 4 2 4

29

La alternativa de negocio en la que se desarrollara el plan es la comercializacion
de Pashminas y/o productos importados de la India. En este negocio el puntaje
total es alto ya que tiene un diferencial que es la experiencia, habilidad y recursos
econémicos que ya han sido invertidos. Realmente se viene desarrollando esta
idea desde hace dos anos y lo que se desea es formalizarla. Esta idea
actualmente funciona solo con pashminas y en un futuro se quiere expandir el
portafolio.




ANALISIS DEL ENTORNO

Para llevar a cabo la idea de comercializacién de Pashminas y textiles importados
de la India, es preciso realizar un analisis de variables macroeconémicas,
microecondmicas y del entorno con el fin de rescatar cual es la viabilidad de este
negocio en Colombia y realizar un andlisis que nos permitan determinar cémo nos
puede afectar positiva 0 negativamente.

Para esto es importante rescatar que las relaciones entre los dos paises en
estudio (Colombia e India), vienen hace unos anos con grandes oportunidades de
alianzas comerciales, sobretodo en productos quimicos, farmacéuticos, textiles,
automéviles y sus partes, motocicletas, maquinaria, servicios en tecnologia de la
informacién y tecnologia industrial. Esto fue producto de la reapertura de la
embajada de India en Bogot4 en 1994."

Asi mismo se encuentran entidades de comercio bilateral como el ministerio de
textiles en India, la cdmara colombo India, el consulado de la India que permiten
acceder a una amplia base de informacién, dan apoyo y promueven y facilitan la
generacion de oportunidades de negocios e inversién entre Colombia y el pais en
mencion.

MACROENTORNO

Con respecto al analisis macroeconémico podemos revisar variables importantes
que afectarian considerablemente este plan de negocio. Entre ellas estarian:

IMPORTACIONES DE OTROS PAISES

Actualmente la importacién de textiles, fibras, hilados y tejidos a Colombia se esta
realizando desde diferentes paises entre los que se encuentra India en tercer
lugar. A continuacion se enuncian los diferentes paises y su participacion:

! Tomado de la pagina http://www.embajadaindia.org/es/india-colombia/relaciones-comerciales-

colombia.html
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Importaciones Totales de Fibras

Hilados y Tejidos Por Pais Ene - Sep

2009 | 2010 | 2011
China 22% | 25% | 28%
Estados Unidos 16% | 15% | 16%
India 6% | 12% | 11%
México 7% | 9% | 9%
Perd 4% | 4% | 4%
Taiwan 5% | 4% | 4%
Brasil 5% | 3%| 4%
Indonesia 3% | 2%
Pakistan 3% | 3%| 3%
Otros Paises 27% | 22% | 19%

Hay dos grandes importadores antes de la India que son China y Estados Unidos.
Sin embargo en el 2009 al 2010 la India alcanzo duplicar sus exportaciones a
Colombia y mantenerse para el 2011. Se estd hablando que en un periodo de
Enero a Septiembre se estan importando US$142.166.211 en el 2011 desde la
India vs US$41.557.464 que se importaban en el 2009. Esto muestra un gran
crecimiento e incluso vienen trabajando en la produccion de algodén eco-amigable
que no requiere el uso de productos quimicos cancerigenos para dar el color a la
tela, este algodon tiene una muy buena calidad que puede usarse para hilar o tejer
lo que permite que sea un gran producto con grandes posibilidades de
exportacioén.

Es por eso que este Pais abre una gran oportunidad para desarrollar negocios, es
un pais que viene en continuo crecimiento econémico y desarrollo, asi como el
PIB crece a un 8,5% en 2010-2011 y 9,0% en 2011-2012. El Crecimiento de la
India comenzara a superar a China dentro de tres a cinco anos y por lo tanto se
convertira en la mayor economia de gran tamafo con 10.9% de crecimiento en los
préximos 20-25 afos segun Morgan Stanley. Tiene una gran cantidad de mano de
obra calificada y sélida base de conocimientos con importante poblaciéon de habla
Inglés. Cuenta con reduccién de los aranceles de importacion. Y Segun McKinsey
la economia india crecera cinco veces en los préximos 20 afnos.



PIB

El tercer trimestre del 2011 con un crecimiento anual de 7.7% consolido un
crecimiento de 11 trimestres de crecimiento del PIB. Esto principalmente reflejado
por la alta demanda interna en cuanto consumo, inversion privada y el incremento
de 20.9% en la inversion en obras civiles. Sin embargo, ante la alta demanda de
consumo, que estaba generando tasas histéricamente representativas de niveles
de endeudamiento. El banco de la republica el pasado 25 de Noviembre subié las
tasas de interés 25 puntos basicos al 4.75%, esta decision se tomo para controlar
la inflacion y desacelerar el ritmo de endeudamiento. Se estima que el 2011 cierre
con un aumento del 5.5% y se espera que en el 2012 se continle con la
expansion econdmica jalonadas principalmente por obras civiles por la pasada ola
invernal y grandes obras de infraestructura que se iniciaran como la ruta del sol y
los corredores de competitividad.

REGULACIONES COMERCIALES

Desde el inicio del gobierno de Alvaro Uribe Vélez en el 2002, y su politica de
apertura a los mercados se busco la manera de traer inversion en el pais como
también hacer de nuestras negociaciones con otros paises o mas justas posibles,
con énfasis en acuerdos de doble tributacion (ADT) donde se busca evitar la doble
imposicién o tributacion de una misma renta, en el 2002 el pais paso de 3 paises a
21 ADT’s con 23 paises. Y por otro lado también acuerdos bilaterales de
promocion y proteccién reciproca de inversiones (APPRIs) que es la proteccion de
las inversiones realizadas por otros territorios. Desde ese periodo hasta el 2011 se
paso de 4 paises con APPRIs a 19 con 42 paises. 2

®Tomado de la Pagina http://www.slideshare.net/inviertaencolombia/sector-textil-y-confecciones-
proexport-1187038
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2011 Agenda de acuerdos de Inversion:
19 APRI's con 42 paises, y 21 ADT's con 23 paises

Acuerdos de doble tributacion (ADT) — Acuerdos inversion (Al)
Ambos instrumentos estaran disponibles para todos los socios comerciales

2002 |

W o

OITA + BIT

e | il Colombia®

#i P

llustracion 1. Agenda de acuerdos de inversién

Entre estos paises el pasado 13 de Mayo de 2011 se firm6 el acuerdo de
eliminacion de doble tributacién entre Colombia y India, con este acuerdo
Colombia completa la construccién del marco regulatorio concebido para promover
la inversiébn proveniente de India, al contar con el acuerdo bilateral para la
promocién y proteccién de inversiones firmado en 2009.3

Adicionalmente el banco mundial inici6 un proyecto en el 2003 llamado “Doing
Business” el cual proporciona una medicién objetiva de las normas que regulan la
actividad empresarial y su puesta en practica en 183 economias y ciudades
seleccionadas en el ambito sub nacional y regional. Para el ano 2007 Colombia
estaba en la posicion 79 y actualmente Colombia se ha posicionado en el puesto
42 de su informe doing business 2012, convirtiéndola en la economia con mayores
facilidades para resolver la insolvencia de latinoameérica y el caribe. Su ascenso en
el ranking ha sido sostenido en los ultimos tres afos.

* Tomado de la pagina:http://www.camaracolombiaindia.org
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TASAS DE CAMBIO

La tasa de cambio en Colombia es flexible hace ya varios afos de acuerdo a los
precios del mercado. Anteriormente, el sector exportador siembre fue el Unico
beneficiario de los anteriores métodos de devaluacién del peso, garantizando
ingresos futuros via devaluacién del peso, y el sector importador siempre se cubria
en precios desde el corto hasta el largo plazo, pues en pesos colombianos
siempre iban a ser mas costoso los bienes adquiridos en el exterior.

Dicha decision se ha visto reflejada en el éxito de los ultimos afos, en la
valoracién a nuestra moneda en los mercados internacionales. Esto quiere decir
que la moneda se ha revaluado, que consiste en que el peso por ejemplo, se
fortalece frente al délar. Esto para los exportadores es un verdadero problema
puesto que sus ingresos en pesos disminuyen, en cambio para los importadores
es positivo, cada vez requieren menos pesos para importar o pagar en délares.

Desde este punto de vista es obvio que el sector exportador ha sido golpeado
fuertemente con los bajos tipos de cambio, pero si se piensa a mediano plazo,
esta es la seleccién natural de los mercados financieros, donde solo les queda la
opciéon de optimizar recursos para ser competitivos a los niveles de precios
actuales y el tipo de cambio actual.

NOVIEMBRE 2011

2150,75

206265

1974,55

1886,45

1798,35

2008 2009 2010 2011 2012
TIPO CAMBIO
({USD) PROM
Mostrando: [e{e]Ke] [z}

llustracion 2. Revaluacion en Colombia.
Fuente: Estudios Econémicos BBVA



MICROENTORNO

Con respecto al analisis microeconémico podemos revisar las siguientes variables
que tienen relacién con el plan de negocio:

¢, QUIEN ES EL CONSUMIDOR?

El consumidor de las pashminas o textiles importados de la India son en gran
porcentaje mujeres y hombres que buscan accesorios adicionales a sus prendas
de vestir habituales y con las que logran adicionalmente proteccién contra
ciudades de bajas temperaturas.

Asi mismo este producto puede utilizarse de diferentes maneras ya que por su
versatilidad permite que se ajusten con diferentes formas y nudos. Pueden ser
usadas como Cinturones, Bufandas y Pareos.

COMPETENCIA (¢, QUIEN MAS ESTA INPORTANDO?)

Con informacién relacionada al plan Vallejo tenemos las siguientes empresas que
importan textiles con la misma partida arancelaria. Sin embargo ninguna de estas
empresas tiene como objetivo principal la elaboracion de las Pashminas.

o Textiles Miratez S.A o Manufacturas Eliot SA

o Fabricato SA o Vestimundo SA VESA

o CI Coldisefio SAS o Proquinal SA

o CI Spataro nspoli SA o Plastiquimica SAS

o Industrias Cannon de o Permoda ltda
Colombia o Protela S.a

o Vital Jeans SAS ClI o Plastextil sas

o Ensacar SA

¢ QUE NECESITAMOS PARA IMPORTAR?

Para realizar la importacion de textiles de la India se requiere tener en primera

instancia una empresa legal y correctamente constituida. Adicionalmente es

importante contar con una licencia de importacion de textiles, que debe tramitarse

ante la DIAN. En el momento de importar se debe tener una factura proforma de

parte del proveedor. Esto se tramitara a través de un agente aduanero que
13



recolectara la informacién de la empresa y estara pendiente de la nacionalizacion
en el momento que llegue la mercancia al pais. Entre los documentos requeridos
estan: Camara y comercio, balances del ultimo afo, declaracion de renta y
facturas del proveedor. Finalmente se revisa que la etiqueta del producto esta
correcta y que los términos incoterms estén de acuerdo a la negociacién realizada.

INDUSTRIA TEXTIL EN COLOMBIA

La industria textil en Colombia es una de las mas atractivas del pais. Genera 130
mil empleos directos y 750 mil indirectos. Este sector representa el 8% del PIB
manufacturero y el 3% del PIB nacional es el sector mas importante de
exportaciones del pais constituyendo mas del 5% del total de exportaciones del
pais.

En Colombia se procesan alrededor de 200 mil toneladas métricas. Para poder
conquistar aquellos nichos de mercado en donde la diferenciacién mas que el
precio es el factor fundamental, este sector debe aprender a agregarle mucho
valor a la produccién y concentrarse en el conocimiento que a hoy se posee en el
mundo de la moda, factor que ubica ya a Colombia en ventaja significativa frente a
otros paises como Peru, Ecuador, México, e inclusive Brasil.

Actualmente, Colombia representa el 0.31% y 0.17% de las exportaciones
mundiales de textiles y confecciones respectivamente. Lo que lo hace responsable
del 0.25% del mercado mundial de la moda. Se ha convertido en uno de los
principales centros de moda en Latinoamérica, caracterizado por la innovacion, el
diseno, variedad de insumos y la calidad de sus creaciones. La gran acogida de
ferias como Colombiatex y Colombiamoda, las cuales reldnen a las mas
prestigiosas compafias textiles del mundo, es una muestra clara de esto es un
pais que se conoce como un pais que sabe de moda, tal como lo ratifican pasadas
apreciaciones de conocedores del tema en Ferias de Milan.*

INDUSTRIA TEXTIL EN LA INDIA

La industria textil en la India es de los sectores mas importantes de ese pais. Ya
que proporciona a sus habitantes las necesidades basicas produccién industrial,
generacion de empleo e ingresos de exportacién del pais. Este sector emplea a 35
millones de personas y representa casi el 12 por ciento de las exportaciones del
pais. El sector textil es el segundo mayor proveedor de empleo después de la

*Tomado de la Pagina http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?1d=26&Tipo=2
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agricultura. Asi, que en la medida que este sector crezca y se desarrolle aportara
en la mejora de la economia del Pais.

Los principales sub-sectores que componen el sector textil incluyen el algodén
organizado / fibras sintéticas o artificiales / Industria de Hilos, la lana y la industria
Textil de lana, sericultura y la industria de la seda textiles, telares manuales
textiles.

TELARES MANUALES (HANDLOOMS)

Estos son los que caracterizan al producto denominado Pashminas. Es un telar
manual que forma parte preciosa de la herencia generacional y un ejemplo de la
riqueza y diversidad de la India y el arte de los tejedores. La tradicion de tejer a
mano es una parte del ethos cultural.

DEL SECTOR ALGODONERO

El algodén es uno de los principales cultivos del pais y es la principal materia
prima para la industria textil nacional. La industria textil de la India consume una
gran variedad de algodén y lana, pero es predominantemente a base de algodén.
La relacién entre el uso de algoddn para fibras sintéticas y artificiales e hilados de
filamento por la industria nacional es de aproximadamente 56:94. La industria textil
juega un papel fundamental a través de su contribucién a la produccion industrial,
la generacion de empleo y los ingresos de exportacion del pais. Aporta alrededor
del 14 por ciento de la produccién industrial, un 4 por ciento al PIB y 14.42 por
ciento de los ingresos de exportacion del pais. El sector textil es el segundo mayor
proveedor de empleo después de la agricultura.

VARIEDADES DE ALGODON DE LA INDIA

India es el Unico pais en el que crecen cuatro variedades de cultivo de algodon:
Gossypium arboreum y herbaceum (algoddén de Asia), G.barbadense (algoddén
egipcio) y G.hirsutum (algodén Upland americano). Gossypium hirsutum
representa el 90 por ciento de la produccién de algoddén hibrido en la India y todos
los hibridos actuales de algodén Bt son G.hirsutuim.

Las exportaciones del algodén la realizan bajo el "Open general licence" desde
Julio de 2011. En el 2009-2010 los precios del algodén internacional eran mayores

15



que los de India por lo que habia una buena demanda de algodén especialmente
por compras de paises vecinos como China, Bangladesh y Pakistan.®

DOFA

Factor Estratégico

Implicacion Estratégica

Debilidades

Bajo Musculo financiero: buscar un
crédito a corto plazo que permita crecer
el negocio, mejorar la distribucién y
ampliar el portafolio.

Un solo proveedor: Es importante
conocer proveedores adicionales y no
limitarnos a uno solo. En caso que este
no pueda reaccionar a la demanda
deseada o buscar disefos diferentes.
Cobertura (canales masivos de
distribucién), reconocimiento en el
mercado, baja participacion en el
mercado.

Condiciones comerciales, falta de
impulso  del producto hacia el
consumidor final, limitado portafolio de
productos, actividades de fidelizacién de
clientes por parte de la competencia.

Oportunidades

Al trabajar con pashminas y textiles de
excelente calidad se tiene la
oportunidad de poder codificarlos en
almacenes de ropa reconocidos,
grandes superficies como Falabella, y
Catalogos de venta, teniendo amplia
confianza que el producto responde a
las necesidades de los consumidores.

Aceptacién positiva del consumidor
nacional frente a la cultura Hindud, y los
constantes cambios de Clima.

Acuerdos comerciales que permitan
traer el producto desde otros lugares del

®Tomado de la Pagina http://www.indiainbusiness.nic.in/index.htm
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mundo, Tendencia de compra a través
de internet (E-Commerce)

Fortalezas

Una amplia gama de disefos, con
diferentes telas y colores que llaman la
atencibn al consumidor ya que
encuentra productos diferentes a los
que existen en el mercado colombiano.

La Garantia de las telas es superior a
los productos que se fabrican en el pais.

Bajo costo, en el que al ofrecerlo se
puede llegar a la mente del consumidor
y llevarlo a no posponer la compra.
Relacién calidad/precio.

Relaciones estables con el proveedor
de la India.

Amenazas

Moda Cambiante: Se deben buscar
diferentes disefios, colores y materiales
que sirvan para usarse en toda
temporada independientemente de la
moda impuesta.

Bufandas en ferias a bajo costo:
Estas son traidas de centro América y
nacionales, se debe lograr transmitir al
consumidor los beneficios del material y
resistencia, manejando un precio
moderado que facilite la adquisicion y
justifigue la calidad del producto. Por
€so es clave incursionar en tiendas que
manejan ropa exclusiva y traer algunos
ejemplares 1 o dos maximo de la misma
referencia.

Bajo reconocimiento en el mercado:
se puede aprovechar para incursionar
en campanas en catalogos, diferentes
tiendas con ropa exclusivas e incluso
codificacion del producto en grandes
superficies, con el fin que el consumidor
tenga facil acceso a la compra del
producto.

Creencia que lo importado es costoso y
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poco asequible.

Apertura y globalizacion en los que
encontramos muchos productos
importados de China.

Volatilidad del Dolar.

Luego del anterior analisis de variables macro y microeconémicas argumentamos
que importar textiles de la India es una buena alternativa, ya que en este pais
encontramos las siguientes ventajas:

La democracia mas grande del mundo con 1,2 millones de personas.

Poder judicial bien establecido para hacer cumplir la regla de la ley.

Tierra de abundantes recursos naturales y la diversidad de condiciones
climaticas.

Favorable a los inversores y las politicas de incentivos basados en
esquemas.

Es el segundo lugar méas atractivo de inversién extranjera directa (IED) la
India recibié un total de EE.UU. $ 25,9 mil millones de IED en 2009-2010.
Sanos fundamentos macroeconémicos: la tasa de inversion se espera que
sea del 37% en 2010-2011 y 38,4% en 2011-2012 mientras que la tasa de
ahorro nacional se espera que sea del 34% en 2010-11 y 36% en 2011-12
La competitividad de costos, los bajos costes laborales.

Fuerza de trabajo total de cerca de 530 millones de délares.

Pais joven con una edad media de 30 afos en 2025: la economia de India
se beneficiara de este "dividendo demografico".

La proporcién de la poblacién en edad de trabajar (15-59 anos) es probable
que aumente de aproximadamente el 58% en 2001 a mas del 64% en el
ano 2021.

Enorme potencial de mercado sin explotar.

Progresiva simplificacion y racionalizacion de las estructuras de los
impuestos directos e indirectos.

La plena convertibilidad de la cuenta corriente.

Cumplimiento de las normas de la OMC.

Bancario sélido y las instituciones financieras.
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AREA DE MERCADEO

INVESTIGACION DE MERCADOS

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA:

El propésito de esta investigacion de mercados es determinar la alta
competitividad de venta de pashminas y de esta manera revisar la viabilidad de
diferentes alternativas para expandir el portafolio y buscar oportunidades con
nuevos productos.

OBJETIVO GENERAL:

Constituir una empresa de importacion de productos textiles de la India planteando
las estrategias de distribucién y comercializacion determinando la aceptacion de
los textiles (Sabanas, Vestidos, manteles y telas) y ciclo de vida de las pashminas
comercializadas actualmente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Estudiar y comprender la regulacién y requisitos que establece la camara y
comercio para la creacion de una empresa.

e Definir qué productos textiles importados de la India pueden tener acogida en
nuestro pais.

e Identificar el nivel de satisfaccion del consumidor al adquirir productos
importados de la India.

e Definir la intencién de compra por parte de los usuarios hacia los diferentes
productos a importar por la empresa.

e |dentificar lugares en los que se puede ofrecer las pashminas y productos
importados de la India.

e Determinar el porcentaje de posibles consumidores de pashminas de sexo
masculino.

e Evaluar los diferentes medios de distribuciéon y la posibilidad de nuevos
mercados.
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TIPO DE INVESTIGACION:

Inicialmente se realiza un tipo de investigacion exploratoria ya que se han estado
vendiendo las pashminas desde el 2009, lo que ha permitido tener una experiencia
con este producto, definir el comportamiento de compra de los consumidores y
abrir nuevas formas de distribucién. Luego de esta experiencia se desea expandir
el portafolio y constituir una empresa, lo que lleva a también llevar a cabo un tipo
de investigacion descriptiva con el fin de establecer la aceptacién de nuevos
productos textiles y determinar hasta qué punto sigue siendo atractiva la venta de
pashminas.

TECNICA DE INVESTIGACION:

La técnica de investigacion utilizada es cuantitativa, que se realizara a través de
una encuesta en la que podremos analizar resultados obtenidos de acuerdo a los
principales intereses de estudio de esta investigacion.

HIPOTESIS:

Al momento de constituir legalmente la empresa se pueden abrir oportunidades
con nuevos distribuidores y lograr desarrollar estrategias de distribucién que nos
permitan expandir nuestro portafolio y buscar del negocio mayor rentabilidad y
liquidez a la empresa. Lo que esta pasando actualmente es que a pesar que las
ventas son muy buenas el 80% de la mercancia se vende a Crédito y se deja en
consignacioén a las diferentes tiendas.

Asi mismo si hay interés en las personas en la calidad de los textiles importados
de la India lo que nos permitira expandir el portafolio y tener diferentes lineas de
negocio. La principal hipétesis es que desde el momento en que la empresa se
constituya se lograra reducir costos en importacion y obtener una mejor
organizacion que nos permita re invertir el dinero con mayor frecuencia.

DETERMINACION DEL TAMANO MUESTRAL:

Considerando que para el afno 2010 la poblacién colombiana era de 45’508.205
personas. La investigacidén se realizara partir de una segmentacién entre hombres

20



y mujeres de estratos 3, 4 y 5 por lo tanto nuestro universo estaria compuesto por
el 35.3% es decir: 16'064.397 Personas.

SELECCION DE LA MUESTRA Y TIPO DE MUESTREO:

Se determinaron las siguientes constantes para obtener el tamafio de la muestra.
Se desea conocer la tendencia de este estudio por lo que el margen de error es
del 10%.

Universo (N) (Infinito) 16,064.397
Muestra: (n) n
Margen de Error: (e) 10%
Probabilidad de Exito: (p) 50%
Probabilidad de Fracaso: (q) 50%
Constante de la poblacion que desea

representar: (z) 1.96

De esta manera al aplicar la siguiente férmula para universos infinitos:

e=Z\/ R g
n

Obtenemos que el tamafo de muestra para esta investigacion de mercados debe
ser: 100 Encuestas.

DISENO DE INSTRUMENTO:

El instrumento utilizado para esta investigacion de mercados es el siguiente:

Buenas tardes, se le invita a usted a participar en un diagnostico sobre textiles
importados de la India basado en lo que usted percibe, piensa o cree. Para esto,
se le solicita responder todas las preguntas con absoluta sinceridad. Sus
respuestas no le comprometen en nada no tiene que poner su nombre. Es
importante que responda lo que usted cree y no importa que no conozca la
respuesta precisa.
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Sexo:

DT Masculino DTFemenino

Edad:

o a18afos (19 a 25 afos 126 a 35 afios (1} 36 a 60 afios

DTGO afios en adelante

Estrato:
162 Cfs cfs s e
Ocupacion:

DTEstudiante DTEmpIeado DTIndependiente DTPensionado DTDesempleado

Estado Civil:

DTSoItero DTCasado DTUnién libre I:lTDivorciado DTViudo

Usted compra pashminas porque:

EIT Esta de moda DTAccesorio EITAbrigo para el frio EITRegan
DTNO Compraria

Teniendo en cuenta la calidad de los textiles en la India, Marque de 1 a 5 el
producto que mas le llama la atencién (Teniendo en cuenta 1 como primera
opcién y 5 opcion menos deseada):

DTSébanas DTTeIas DTManteles DTPashminas DTVestidos

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una Pashmina?
$15,000 a $20,000 [11$20,001 a $30,000 [ Mas de $30,001

22



¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una Sabana?

1$50,000 a $80,000 [1$80,001 a $100,000 (i Mas de $100,001

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vestido?

1$40,000 a $60,000 [1$60,001 a $80,000 [fl Mas de $80,001

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un metro cuadrado de Tela?

1$30,000 a $40,000 [1$40,001 a $50,000 [ffMas de $50,001

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un mantel?

$20,000 a $30,000 [1$30,001 a $50,000 [ Mas de $50,001

¢Donde le gustaria encontrar pashminas y productos Importados de la
India?

DTAImacenes de cadena DTCatélogos de venta DT Internet

¢ Al momento de comprar un producto, qué es lo mas importante para usted?

fPrecio [ calidad [ Diserio

¢ Compraria usted productos textiles de la India?
fsi fNo

ANALISIS DE RESULTADOS:

Luego de realizar 100 encuestas se determinaron aspectos claves para el estudio
de esta investigacién que aportan significativamente en la toma de decisiones del
negocié deseado:
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60 afes en Ed ad

adelante
5% _\

Estrato

s Estudiante
Divorciado T%

%

Estado Civil Desempleado \Ocl.lpa cion

Pensionado

Union libre 10%

8%
Independiente
%%

El consumidor de pashminas independientemente del sexo se encuentra en
estratos 3, 4 y 5. El 39% de las personas entrevistadas son casados, el 37% son
solteros y mas de la mitad de los encuestados se encuentran entre los 25 a 35
anos. Seguido del 22% de personas entre 36 y 60 afios. Asi que los principales
consumidores de Pashminas son personas jovenes que son empleados y en
promedio de estrato 4.

Sexo Usted Compra Pashminas Porque

Nocompraria
0%
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Usted compraria Productos
Importados de la India

Es importante enunciar que el 86% de las personas estarian dispuestos a comprar
productos importados de la India y el 14% no estarian interesados. El 74% de las
personas entrevistadas fueron mujeres y el 26% hombres. A partir de estos
resultados se puede realizar un andlisis de la cantidad de hombres que
comprarian Pashminas para fines determinados: 16 Regalo, 3 Accesorio, 7 Abriga
del Frio. Lo cual es una buena sefal que no hubo respuestas negativas en cuanto
a la compra de este elemento, esto se convierte en clave pues en este nicho de
mercado se podrian realizar estrategias de mercadeo con el fin de incentivar a
mas hombres a comprar pashminas independientemente de su necesidad.

Con la encuesta fue importante determinar la acogida que tendrian los diferentes
productos que se tienen contemplados importar, ya que se pudo establecer los
gustos de las personas y el probable éxito que pudiera tener cada uno de estos
en Colombia. En este caso cuando preguntamos a los encuestados que producto
le llamaba mas la atencidn teniendo en cuenta la calidad de los textiles en la India
y teniendo como opciones telas, sabanas, manteles, vestidos y pashminas los
resultados fueron los siguientes en orden de mayor a menor atraccién: pashminas,
sabanas, vestidos, manteles y telas.

Esto permite que tengamos una fuente para determinar que no puede llegar a ser
atractivo comercializar manteles y telas, y que por el contrario en caso que
hubieramos importado estos productos tuvieramos que recurrir a rematar la
mercancia o perder dinero por no haber realizado esta investigacién de mercados.
Por lo que las Pashminas, las sabanas y vestidos pueden llegar a comercializarse
y tener buena aceptacion de los consumidores y convertirse en una buena fuente
de ingresos para la compania.

Teniendo en cuenta los productos mencionados anteriormente que son llamativos

para los consumidores podemos definir cuanto esta dispuesto a pagar el
consumidor por cada uno de estos productos.
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Cuanto Estaria Dispuesto a Pagar por Cuanto Estaria Dispuesto a Pagar por
Sabanas Vestidos

60
LR

15 22
[ .

$50.000 a $80.000 580.001a $100.001en h
5100.000 adelante 540.000a560.000 560.0013580.000 20.001en adelante

Cuanto Estaria Dispuesto a Pagar por
una Pashmina

45

22

$15.0002520.000  $20.001 a $30.000 530.001en
adelante

Los consumidores estan dispuestos a pagar entre 80.000 a 100.000 pesos por
sabanas teniendo en cuenta que tienen entre 200 y 400 hilos con una excelente
Calidad Vs sabanas que vende la industria local en el mismo rango de hilos puede
estar aproximadamente entre 200.000 y 400.000 pesos, lo cual puede convertirse
en una ventaja y junto a una buena estrategia de comunicacion es posible dar a
conocer el producto y venderlo a traves de los diferentes clientes que tengamos.

o -,
A "‘f
- el 4
b 1

Por el lado de los vestidos los consumidores estan dispuestos a pagar entre
60.000 y 80.000 pesos. Estos vestidos son muy llamativos porque se pueden
llevar desde un dia de playa hasta un evento. Tienen la ventaja que el mismo
vestido puede ponderse de diferentes formas y que estan hechos de un excelente
material.
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En cuanto a las pashminas el consumidor esta dispuesto a pagar entre 20.000 a
30.000 pesos lo cual es alentador pues el precio actual de las pashminas en tres
referencias diferentes es: 20.000, 30.000 y 35.000 pesos. Teniendo en cuenta que
mas del 50% de las unidades que rotamos actualmente son referencia de 30.000
pesos.

Es importante tener en cuenta también que es lo que busca un consumidor en el
producto y definitivamente el 53% de las personas busca calidad como primera
opcion. Lo que puede ser un factor diferenciador en los productos y una ventaja
competitiva. El 40% de las personas buscan precio, en donde también se tiene
una gran oportunidad ya que son productos de costos de produccion muy bajos.
Esto permite que en Colombia sean producto acordes a la capacidad o disposicion
de pago de los usuarios y a pesar que Unicamente el 7% de las personas quieren
disefio en los productos es un factor positivo, pues aunque no es un factor
determinante en la compra del total de las personas es un aspecto que nuestros
productos también cumplen.
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Al Momento de comprar un
producto, que es lo mas importante

Disefio

J%_\

Ya por ultimo en cuanto a distribucién es importante rescatar que a un portentaje
alto del 56% de personas les gustaria encontrar las pashminas, vestidos vy
sabanas en almacenes de cadena y el 40% en catalogos de venta. El porcentaje
restante desearia que fuera a traves de internet. En este caso seguramente
podriamos codificar en grandes superficies o bien realizar el lanzamiento de
nuestra tienda, cuando exista una empresa completamente constituida en el
mercado, por lo que esto es una gran oportunidad de distribucién de los productos
en estos segmentos.

Donde le Gustaria Encontrar las
Pashminas y Porductos importados
de la India

Internet

4%

CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION:

Concluyendo esta investigacion de mercados tenemos tres productos en los que
se debe concentrar el negocio de exportacion de productos de la India, estos son
sabanas, vestidos y pashminas. Nuestro consumidor objetivo son mujeres vy
hombres principalmente empleados entre 25 y 36 anos, con capacidad de compra
dispuestos a pagar por cada uno de estos elementos. Se cuenta con la aceptaciéon
del mercado hacia este tipo de productos, lo que nos da via libre para invertir y
pensar en grande este negocio. Existen muchas oportunidades que hay que
aprovechar junto con actividades de mercadeo, distribucion e impulso de venta
para permitir que el negocio crezca a través del tiempo.
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RECOMENDACIONES PARA LA INVESTIGACION:

Es importante seguir pensando en diversificar el portafolio de productos con el fin
de tener variedad y ofrecer productos innovadores y diferentes. A pesar que existe
la oportunidad de buscar articulos para personas mayores de 60 anos y
aprovechar ese nicho de mercado, nos concentraremos exclusivamente en el
segmento definido en la investigacion de mercados, con el fin de concentrar
nuestros esfuerzos con estrategias para desarrollarlos. Adicionalmente se
mantendran los precios de las pashminas en los tres niveles que venimos
trabajando, precios que son aceptados por los consumidores y estan dispuestos a
pagar.

El lanzamiento de un punto de venta de la empresa Pashlu es indispensable para
beneficiarnos en cuanto al manejo de inventarios y exhibicién de nuestra propia
marca, con el fin de definir la imagen de la empresa y tener reconocimiento en el
mercado. Adicionalmente reforzar los puntos de venta en los que exhibimos
productos que permitan que se encuentren distribuidos en sitios estratégicos de la
ciudad y a largo plazo el pais.

ESTRATEGIA

CONSUMIDOR

La pashmina a través del tiempo ha sido una prenda/accesorio propio del sexo
femenino, sin embargo en los ultimos afos al tener acceso a los mercados mas
lejanos como los de la India y medio oriente el sexo masculino también hace parte
de los consumidores en sus diferentes formas de pashminas o jatas.

La pashmina es una prenda que se usa principalmente como un accesorio, razon
por la cual su principal mercado objetivo son los estratos 3 a 5, el consumidor son
personas en su mayoria de 25 a 36 afos seguidas de un numero importante de 37
a 60 anos. La persona que usa pashminas también puede complementar sus
compras con vestidos o sabanas para su hogar, que revisamos luego de la
investigacién de mercados son productos que complementan el portafolio. El
consumidor busca calidad y buen precio en los productos lo cual pueden encontrar
con nosotros.
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PRODUCTO

Como se enuncié anteriormente en el trabajo los tres productos a trabajar son los
siguientes:

« Pashminas: Accesorio que realza al usuario, le da elegancia y sofisticacién
y adicionalmente abriga. Es un producto que puede modificar la manera
como uno este vestido agregando versatilidad a la persona. Se pueden usar
como bufandas, cinturones y balacas.

» Vestidos: Prenda que permite usarse para cualquier ocasion y de
diferentes maneras. Variados disefos, colores y estampados.

e Sabanas: Producto para el hogar que se caracteriza por su suavidad,
duracién y comodidad al tacto, hecho de los mejores hilos del mundo.

llustracion 3. Productos PashLu

Al usar las pashminas el usuario siente confianza al sentirse bien arreglado,
elegante e impactante. Los vestidos trasmiten a las mujeres libertad en
movimiento, sensualidad y seguridad en cualquier momento u ocasion. Las
sabanas a su vez brindaran al consumidor la mejor sensacién esperada por el
hombre; llegar a la cama. Para disfrutar mejor es imprescindible que tu cama esté
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compuesta por elementos que te ayuden a prolongar aun mas la sensacion de
placer con estas sabanas podras lograrlo.

PRECIO

Las “pashminas” cuyo nombre viene de la lana de las cabras del himalayas, es
también conocida por los diferentes materiales (viscosa, algodén, poliéster, etc) y
cuya gama de colores y formas son infinitas, lo que permite que el producto en
muchas ocasiones sea Unico para la persona, esto llevara a los consumidores a
tener muchas unidades de diferentes formas y colores.

De acuerdo a lo siguiente se debe tener variedad en cuanto a textura, colores y
tamanos que definen las caracteristicas y precios, desde las pashminas de seda y
pashmina original hasta las pashminas de algodén. Esto también aplica para los
productos complementarios del portafolio, las sabanas y toallas.

El precio de venta de las pashminas que se vienen comercializando en el mercado
actualmente esta entre 30.000 y 35.000 pesos. Este precio varia de acuerdo a
tamano y material en que este elaborado el producto. Es un precio que esta por
encima de la industria nacional o china. Sin embargo cuando el cliente aprecia la
calidad del producto ha estado dispuesto a pagar por él. El margen de utilidad que
manejamos es del 60%. En donde todos los gastos incurridos alcanzan a ser
saldados antes de la siguiente importacion.

Lo importante del precio es tener como referente las diferentes escalas que se
obtuvo a partir de la investigacion de mercados. Independientemente que en
algunas categorias se encuentre por encima de la competencia es importante
tener claro los diferentes argumentos de venta, cuando sabemos que si existen
personas interesadas en los productos y que cuentan con la capacidad de
comprarlos. Es clave realizar ventas complementarias como pashminas con
Sabanas, pashminas con Vestidos, o cualquier combinacion que nos permita
aumentar los volimenes de ventas.

DISTRIBUCION

Las pashminas y los diferentes textiles de la India los distribuimos a través de
varias tiendas ubicadas en pequefios centros comerciales que cuentan con
almacenes de facil acceso a los visitantes. Actualmente trabajamos Unicamente en
la ciudad de Bogota y contamos con 4 almacenes en los que se vende ropa
exclusiva y accesorios, en la que el producto complementa el core del negocio.
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e Whydra — Centro Comercial Porto Alegre, Colina Campestre

e Pragga — Centro Comercial Colina 138, Colina Campestre

e Expreso de oriente — Centro Comercial Santa Barbara Drive — Santa
Béarbara Occidental

¢ Hippie Chics — Calle 82

llustracion 4. Puntos de venta PashLu

Asi mismo tenemos familiares y amigos que buscan ingresos adicionales con la
venta de estos productos, con los que logramos una mayor cobertura haciéndolos
llegar a diferentes empresas y personas. En total son 9 Personas a través de las
que logramos distribuir y tener un mayor alcance en la venta de estos productos.

Otra estrategia es a través de catalogos de venta en la que se realizan ventas al
por mayor de una o dos referencias que aparecen por temporadas (Trimestrales)
Esto permite ampliar la cobertura y llegar a mas clientes potenciales.

COMUNICACION

Adicionalmente se emplean diferentes medios de comunicacién con el fin de
mantener a los consumidores enterados de nuevas importaciones, referencias,
colores y modelos de los productos importados. Entre ellos tenemos Facebook en
los que podemos invitar a personas a ser parte del grupo, mon tar fotos de los
ultimos disefos, dar informacién de contacto e interactuar con los consumidores
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permitiéndoles la compra desde su casa enviando Unicamente un mensaje.
Adicionalmente empleamos volantes en conjuntos residenciales con teléfonos de
contacto sobre todo cuadro existen temporadas de alta rotacibn como amor y

amistad, dia de la madre, san valentin y navidad.

llustracion 5. Grupo de ventas Facebook
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Es importante crear la marca con la cual nos identificaremos, y en la que toda
actividad comercial o de mercadeo este enfocada. A continuacidén se presenta el
logo oficial de la empresa, la marquilla para los productos y un ejemplo, los
recibos, tarjetas de presentacion y bolsas que se usaran siempre haciendo alusion
a la empresa. Esto con el fin de darle una identidad y empezar a generar
recordacion de la marca en el mercado. Adicionalmente se muestra una pieza de
comunicaciéon que se puede utilizar mediante volantes y correos masivos para
utilizar como campana de expectativa cuando la marca se encuentre debidamente
registrada.

llustracion 6. Logo PashLu

llustracion 7. Marquilla para productos
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llustracion 8. Producto con marquilla
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llustracion 9. Recibos de venta PashLu

Cwing Ripdrign Diwveeris Rar B « Rl @ 833 20K - Loa Grinen 8633 - &, L i - Fona: TTS1E.

hE -
I
LUISA FERNANDA SUAREZ ANGULO

Koooooooecocococoecooo-Bogota D.C - Colombia N° 000037
Celular: 3013382944 Email: (uisasuarezipashiu.com

R.U.T.: 6.522.206-K

FACTURA

S.LI. - UNIDAD RUROA

Sefior(es)
Direccibn:
Ciudad:
Condicions d
Gira:
Vendadar:

R.UT:
Comuna:: Fonos:
Q. Campra:
@ Vanta: Ch. Dia: Guia N

N* Cheque: Banco:

Por lo siguiente

CANTIDAD

Favor extender documento a la orden de LUISA FERNANDA SUAREZ ANGULO

DESCRIPCION P.UNITARIO TOTAL

RUT.:

Persona que refira

Firrmex LV.A

[SON

lcanceLapo: o |

ORIGINAL: CLIENTE
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llustracion 10. Tarjetas de presentacion PashLu
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llustracion 11. Bolsas PashLu

\h.
Nl

llustracion 12. Campana de Expectativa PashLu

” ESPERANOS MUY

2012,
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llustracion 13. Punto de Venta y bodega
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PLAN DE ACCION

Para lograr el éxito con cada uno de los productos que tendremos a la venta es
clave contar con estrategias de ventas y un plan comercial. Esto nos permitira
potencializar las fortalezas, corregir las debilidades, aprovechar las oportunidades
y manejar las amenazas descritas anteriormente en el DOFA. Asi mismo nos
daran el direccionamiento sobre lo que se realizara y estan orientadas al cliente.

Iniciando con una situacion elaborada a partir de las oportunidades o amenazas,
se generan estrategias, las metas a alcanzar y las tacticas a realizar para llevar a
cabo la misma. A continuacion se exponen 4 situaciones con su respectiva
estrategia, metas y tacticas relacionadas a los productos y negocio que se quiere
formalizar.

Situacion Uno

Existe una gran aceptacion del mercado frente a la cultura hindd, por lo que
debemos aprovechar estas preferencias para ampliar nuestro portafolio con otros
productos de esta regién. A pesar que tenemos una baja participacion en el
mercado, contamos con relaciones comerciales con proveedores hindus que nos
permiten buscar nuevas opciones para comercializar.

Estrateqgia

Ofrecer nuevos productos que hacen parte de la cultura hindd, a mujeres y
hombres de estrato 3, 4 y 5, para satisfacer las diferentes preferencias y
gustos a la hora de vestirse.

Meta

Aumentar nuestro portafolio en 3 grandes lineas de negocio, que permitan
brindar al mercado nuevos productos relacionados con la cultura Hindu.

Tacticas

- A partir de la relacion comercial existente que tenemos con nuestro
proveedor Hindu, podemos cotizar los nuevos productos que estamos
interesados en empezar a importar, sabanas y vestidos, que
complementaran nuestro portafolio.

- Asistir a ferias en diferentes ciudades del mundo, que comercializan
este tipo de producto para realizar nuevos contactos que puedan
ayudarnos a tener un comparativo en referencias y precios.
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- Realizar un viaje al afo a la India en la que podamos tener contacto
directo con diferentes fabricantes y nos permitan negociar precios
(regateo) previamente al envio de mercancia.

Situacion Dos

Los productos importados de China llegan a precios inferiores que los del mercado
nacional, lo que representa una amenaza importante para nosotros. A pesar de
que nuestros precios son cémodos en el mercado colombiano, nuestros costos,
dados los procesos de importacion de la India, no permiten entrar en dicha
"Guerra de Precios", asi que debemos aprovechar la creencia que los productos
importados de China son de muy baja calidad.

Estrategia

Dar a conocer a los consumidores potenciales y actuales las ventajas de las
fibras con los que estan hechos nuestros productos en comparacién con los
textiles chinos, para que el mercado identifigue el costo-beneficio de
comprar este tipo de productos importados de la india.

Metas

Capacitar a nuestros 4 clientes los beneficios y ventajas que tienen los
productos que comercializamos actualmente.

Comunicar al mercado potencial (Almacenes de venta de accesorios de
Bogot4, ubicados en estrato 3, 4 y 5) sobre caracteristicas de productos
hechos en la India frente a los hechos en China.

Tactica

- Realizar un almuerzo cada trimestre con cada uno de los clientes, para
inicialmente capacitarlos sobre nuestros productos, y en las siguientes
sesiones obtener retroalimentacion sobre opiniones del mercado.

- Comunicar a través de redes sociales (Twitter y facebook) las grandes
diferencias que existen entre nuestros productos que son hechos en la
India, frente los productos de la China.

Situacion tres

Existe una fuerte tendencia de compras por internet (E-commerce), mercado en el
que Colombia no participa activamente debido a la fuerte cultura de compra
convencional. Para aprovechar esta oportunidad contamos con la fortaleza de
tener un producto de calidad y buen precio, a pesar de no ser reconocidos en el
mercado.
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Estrategia

Estimular la compra de nuestros productos, a hombres y mujeres que
tienen acceso a internet, para lograr que los consumidores finales tengan
un acceso mas rapido y facil al producto.

Meta

Incrementar las ventas de nuestra empresa en un 3% a través de este
nuevo canal de comercializacion.

Tacticas

- Contactar a empresas como deRemate.com, Groupon, Geelbe y
BuenaCompra.com, para codificar nuestro producto y poder ofrecerlo a
través de ellos al mercado.

- Presentacién de propuesta (Descuentos, unidades y referencias) a cada
empresa para aparecer en la pagina una vez al semestre.

Situacion Cuatro

El contar con un Unico proveedor es muy riesgoso, por lo que debemos
aprovechar los acuerdos comerciales con otros paises para buscar nuevos
proveedores. Para lograr esto, debemos contar con capital suficiente. A pesar de
tener un bajo musculo financiero, tenemos una buena rentabilidad en el negocio
que nos permitira acceder a créditos a futuro.

Estrategia

Garantizar cantidades y precios a los distribuidores de nuestros productos,
para que tengan disponibilidad para sus clientes durante cualquier
temporada del afo.

Meta

Tener minimo 3 proveedores que nos surtan la linea de negocio
establecida.

Tacticas
- A través de la busqueda por internet y allegados, se hara una seleccion

de nuevos proveedores que nos permitan mantener el negocio durante
varios anos.
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- Con la capitalizacion del negocio, podemos lograr la aprobacion de un
crédito que nos permitira contar con el musculo financiero para negociar
con nuevos proveedores.

Adicional a lo expresado anteriormente una estrategia para mostrar el producto es
participando en diferentes bazares en los que alquilemos un espacio y podamos
llegar a mas personas. Existe una oportunidad grande en incrementar las ventas
en el género masculino, ya que contamos con un namero importante de hombres
que generalmente compran estos articulos para regalo, debemos incentivarlos a
comprar en fechas y ocasiones especiales.

Es importante empezar a buscar la documentacion necesaria para crear la
empresa, los permisos requeridos para importar directamente el producto y no a
través de intermediarios. Logrando la constitucion del negocio puede abrirnos
puertas para hacer contactos con almacenes de cadena, grandes superficies, y
almacenes especializados en estos articulos. En la medida en que los productos
se encuentren exhibidos lograremos tener recordacién en el consumidor.

Para las actividades anteriormente mencionadas es importante realizar un
continuo seguimiento para garantizar su cumplimiento. Por esta razén no esta de
mas trabara un Gantt o Cronograma con el fin de no dejar subestimada ninguna
de ellas.

ESTUDIO TECNICO

Recursos Fisicos:

Para que este proyecto sea viable como comercializador de los productos que
estamos interesados en importar de la India debemos contar con una bodega en la
que podamos almacenar y darle un facil manejo al inventario con el que
contaremos. A partir de los diferentes distribuidores que tenemos en la actualidad
el inventario que se maneja es suficiente para surtir mensualmente cada tienda.
Teniendo en cuenta que debemos contar con una alta variedad de modelos para
garantizar nuestra propuesta de valor de ofrecer diferentes modelos y calidad.
Esta bodega servira al mismo tiempo para tener un punto de venta, de esta
manera mientras almacenamos el producto también generamos ingresos para la
empresa.

El primer afio se manejaran 4,267 pashminas, 500 vestidos y 500 Juegos de
Sabanas. De acuerdo a las dimensiones de cada producto y las cantidades que se
manejan mensualmente se define el espacio por metro cuadrado que se requiere
para almacenar los mismos.
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Existen bodegas con las caracteristicas de espacios con un canon mensual de
arrendamiento. Igual en un futuro cuando la empresa tenga el suficiente capital se
puede considerar en adquirir este espacio.

Que se requiere para tener estos espacios fisicos: hacer diferentes contactos con
agencias de finca raiz en las que podamos garantizar encontrar una bodega
ubicada estratégicamente no solo en cuanto a ubicacién sino beneficios
parafiscales que puedan favorecer al negocio.

La administracion del inventario se realiza a través de Excel. Se maneja el
inventario que tiene cada distribuidor, la mercancia dejada en consignacion,
abonos realizados por ventas de mercancia, y flujo de dinero en caso que se haya
utilizado. Es por esto que es importante contar con un computador, software
Microsoft Office legal, un escritorio y silla para la persona que esté realizando el
seguimiento. Seguramente en la medida en que el negocio empiece a expandirse
se realizaran cambios en el software utilizado para el manejo de inventarios.

Adicionalmente dentro del plan se esta contemplando expandir los diferentes
distribuidores y lograr una mayor cobertura en la ciudad y a mediano plazo a nivel
nacional. Para esto es indispensable la compra de una camioneta van que permita
minimizar gastos de transporte tanto a los diferentes distribuidores y asi mismo en
el transito que se requiere en el proceso de esta inversién estaria contemplada en
los analisis financieros.

Personas a cargo, salarios, servicios basicos. Seguro de la camioneta. Gasolina,
contingencias. Parafiscales. Comisidn para agilizar las ventas.

Proveedor:

En el momento se cuenta con un Unico proveedor, con el que hemos tenido
excelentes relaciones comerciales y sin ningun tipo de contratiempos. Se inicio la
relacion comercial desde el 2009 a través de una busqueda por internet de
diferentes proveedores de pashminas. Aprovechando una amiga que esta viviendo
en la India verificamos que fuera seguro empezar a trabajar con esta persona.
Desde entonces se han realizado varias importaciones acogidos a las
regulaciones colombianas sin inconveniente. Sin embargo si se considera que se
desea un crecimiento en el negocio es imprescindible empezar nuevas relaciones
para evitar depender de un solo proveedor y que podamos tener un plan de accién
en el futuro por si este falta. No solo por esta razén sino por ampliar el portafolio,
variedad, disponibilidad etc.
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Con estos nuevos proveedores ya hemos adelantado averiguaciones de diferentes
modelos de vestidos, y sabanas con los que buscamos ampliar el portafolio.

Las compras para inventario se realizan de acuerdo a la rotacion del mismo.
Generalmente se compran alrededor de 1000 unidades que se venden en un
periodo de 3 meses. Asi que se realizan 4 compras anuales. El tiempo en transito
desde Bhagalpur, India son aproximadamente 5 dias. Siempre hemos trabajado
con DHL para realizar los envios.

El pago al proveedor inicialmente se realizaba 100% por anticipado. Luego al
afianzar nuestras relaciones comerciales nos ha permitido realizar negociaciones
con el fin de vernos beneficiadas las dos partes. Si la mercancia que se esta
importando es para inventario, manejamos 50% del pago cuando se solicita el
pedido y 50% cuando llega la totalidad. En casos puntuales de negociaciones con
algun cliente con condiciones de pago a 30 o 60 dias hemos podido realizar los
pagos al proveedor en los mismos tiempos cuando contamos con el flujo de caja
para hacer el pago pendiente. Estos tiempos adicionales no nos generan
sobrecostos.

Mercancia:

La mercancia se solicita al proveedor a través de una orden de compra
discriminada por referencia y cantidades. El proveedor a su vez realiza dos
facturas proforma; la primera discriminando el peso y volumen de la mercancia, y
la otra con los costos incluyendo el envio hasta Colombia.

Con esta informacion se procede a verificar las diferentes regulaciones a las que
debemos sujetarnos para que la mercancia ingrese al pais legalmente.
Basicamente se define entre dos tipos de importaciones:

e Mercancia con volumenes menores a 1Tm x 1m x 1m (Alto x Ancho x
Profundidad) y cuyo valor comercial sea inferior a 5000 USD no debe
nacionalizarse y llega directamente a la direccion deseada. Esta figura se
utilizo iniciando el negocio, pero debido a la demanda del producto y el
crecimiento de distribuidores, no podiamos continuar importando de esta
manera.

e Mercancia que supera los volumenes antes mencionados o 5000 USD en
valor comercial debe pasar por el tramite de Nacionalizacion. Es importante
tener en cuenta que para la importacién de estos productos se debe contar
con una licencia de importacién de textiles.
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Para esta dltima modalidad es importante tramitar la licencia o certificacién de
importacion de textiles requerida ante la DIAN en el momento de nacionalizar los
productos. Inicialmente se ha hecho este proceso con la ayuda de un familiar que
nos cobra 600.000 pesos en cada importacion. Pero que tiene la desventaja que el
producto no aparecera importado por nosotros sino por otra empresa.

La mercancia viene en una caja de cartén y por paquetes de 5 unidades. Con
respecto a los productos que se desea incluir en el portafolio también los vestidos
vienen empaquetados por 5 unidades, las sabanas si vienen en empaque
individual que es la presentacion que se usa para entregarle al cliente final. La
manera como vienen las pashminas empaquetadas facilita realizar el conteo fisico
cuando esta llega a Colombia. Verificado que el pedido ese completo se procede a
organizarlo por referencias y almacenarlo en la bodega.

llustracion 14. Empaque de pashminas en la importacion

La mercancia se entrega al distribuidor de la misma manera con el fin que el
producto este protegido en el transito y se mantenga planchado y en perfectas
condiciones. Ya cada distribuidor es autbnomo para decidir como exhibe el
producto y como empaca el producto al cliente final.

Ver Anexo A.
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llustracion 15. Factura en dolares mercancia

[ THVOICE

|Exporter : Invoice No, ZRE-007/11-12 Exporiers Ref,
ZED AAR EXPORTS Date:2B-05-2011 JEC: 2107000788
MARGA BAZAR Buyers Order No.

CHAMPANAGAR Date :

BHAGALPUR-E12004

BIHAR (INDIA}

PHONE : 0091 9031 513 786

Consignee :

Buyer [ If ather than consignee |
OSCAR DAVID GALLEGO CARVAJAL

CARRERA 46 8123 - 20
WAPTO 200, Edificle San Felipe. Berie E1 Batan
BEDGOTA, COLOKMBLA

Courtry of Origin of Goods Country of Final Destination
[Tel :057 3132416854 INDIA COLOMBIA
[Terms of Dellvery & Payment ; C&F
Pre-Carriage by : Place of Recelpt by Pre-carrier :
EY AR M.
Vessal / Flight No. Port of Loading
Port of Discharge Final Destination
COLOMBIA
Marks No's Mo. & Kind of Pkgs. Descriplion of Goods Quanbity] Rate Amount
Box PCS usp usD
02 CARDBOARD CARTOON HANDLOOM TEXTILES
[ZRE 25262827
Handwowen Textiles Scarves 433 222 96126
Frelght+Packing Charges 470.74
Tatal :f 433 1 .04

Amount Chargeatde : ONE THOUSAND FOUR HUNDRED AND THIRTY TWO DOLLAR ONLY.
(In Words)

NET WEIGHT : 39.900
GROSS WEIGHT : 43.400
QUANTITY : 433 PIECES

Signature & Date
ZED AAR EXPORTS

Declaration : f,’"f el A p Linamiend
W dectare that this invoice shows the ectual price of the goods BTE T = TN
describe and that all parbculars sre true and correct — PROPRIETOR

—_— |
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llustracion 16. Factura Peso de la mercancia.

Packing List

sporter : irvaice Ne. ZRE-DOT/11-12 Exporters Ref:
LED AAR EXPORTS |Cale: 28-05-2011 IEC: 2107000786
MARGA BAZAR Buyers Cecler Ma,
(CHAMPANAGAR Date !
[EHAZALPUR-B1 3004 [Other Reference [<]:
BIHAR {IHDHA)
[PHOME : 0091 9031 513 788
[Cansignes : Bauger [ 16 aitter than consigies |

[OSCAR DAVID GALLEGD CARVAJAL
(CHARRERA 46 £123 - 29
APTO 203 Edifcio San Falips. Bamo E1 8atan
BOGOTA. COLOMEWA

Notify ==

[Country of Origin of Goods

Country of Final Destination

Ve declane that this mwoice shows the actual price of the goods
dascribe and that all particulars are true and correct

..'_:".-ﬁ-‘J_-_.u: 1 f‘ 7 f) s

Tel 05T 3132416554 INDILA COLOMEBELA
(Terms of Delivery & Payment . C& F
Pre-Carringe by - Flace of Receipt by Pre-earrier :
BY AIR A
Vessel £ Flight Mo Paort of Loading
Part of Discharge Fimal Destination
COLOMBIA
Marks & Mo's Moo & Kind of Plgs. Diescription of Goods Chaandity NET GROSS
[Comtainer Mo, BOX Pes WEIGHT WEIGHT
02 CARDBDARD CARTOON HANDLOOM TEXTILES
ZRE 2528-2527
Handwaven Textilas Scanas 433 38,900 43.400
433 39.900 43.400
re & Date
ZED AAR EXPORTS
Daclaration :

—PROPRIETOR -5/¢ /1
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llustracion 17. Declaracion de importacion.

T TUI A BE COLCARL,

, D IAN Declaraciin de Importacitn Privada

S00

~2011

EGpATID I5ervac para i DUAN 2k et i e b

iacun s "032011001285089-1

7. Co 0 W de carge 43 i - lea - Cim
13807 o. 1185502606513 | 2011-10-18

11 Apsid j foraun £ Faaan Socwl
i C | GILBRIM 5 &
i T Tee T e r: T
& 2880301 | 03 11
e S
rE T ST SRR BRI
T losossarrs 2 |AGENCIA DE ADUANAS SERVADE SA MIVEL 1
i Talimers docerrta £4 KTt BA0T Fpaidca y rortan
BATMTE FRITZ CARANA JGRBE ELIECER
Fii Tea cecamcis [ MO FEITREERE Ariesw 7 Dacmmciin fe Enporde Al - - D Cotl Adren,
orkac Inicial 1 KEXC F{l} LEEE SRR R HOOKK - XX - XK xx
S o BASIR 011 -10. 12

re S 84 e

3 b
i EDMR EXPDRTS

39 11803714 (1-1} HOS ACDIEMDS AL DECRETO 3803 DEL 31 DE OCTUBRE 2004,
2 L0 EXIGE EL DECRETO 457 /2008. 5IC.33474, §00: 2541, RESCLUCIO DIANAWo1
EANOLOOM WISCOSE SCARVES BC: BUFANDA REF: ZRE31Z3-3131 / ZRE 525 DEHOWI
CPORTS, CONPOSICION DEL TEJIDO: 4% & VISCOSA, 10% POLIESTER, 5% LIGRA] L1
UNIDAD COMERCIAL: EM UNIDADES MECHO EX LA TNDIA CANT (80N) |Winapes o Aw
[hcios BE LA PRENDA: BUFANDA. NARCA CovERCIAL. IS0 W% EVEORNS. CCHEDSLD

UMPLE 00N EL ETIQUETADO 5EGLR EL RECLAMENTD RESFECTIVG OUM
OEL 03 WOVIEMBRE Z010, PROVEKDOR:

K DE LA PRENDA: BUFANDA, MARCHh OOMERCIAL: ZED AAR E
DE TEJIDD IS FLAMG, TALLA ¥ SEXD: UNICA., UNISEXD.
LO8// WCi WUFANDA REF: ZRE3122-3141
DEL TEJIDS: 100 % VISCOSA, TI80(cant

101000 | coneapro | % Base Total Liguidado (f) | 744 2 page cor meta
r z =
2 proced LT 5,323,729 1,398,000 1,388,606} L
17.78 oo k= e 0
v 1600 10,722 7274 1,715,000 1,716,000) o
‘ﬂmgum. [ e vaies R ﬂﬂl‘li L = Bm 0.,. ]
132778 i - —~ = 1
§ orenesad 009 S o .
= o
W_ ¥ Cidon won == E o [ o - q
T o L
4,883, 7gf X pEE T bt o A p
:. = _. =
7. Coo ohorm e N gy b e c Procuci o cae of o
1] BEEE ERCORR o T
s i
TR

2ED KRR EXPCORTS.

J ZRS 437 DENSMI
inda al respaldol

2 Feora LXK XK BX
47, Valer pagen ambierns: ) i ,m.m,,m,.*‘...‘ n\imxnﬂm

7 Erpa Rovanan stand
st 02 mads Lavants o

fia bap duciaracidn poviere:

BT [T - 132 Ma Aoy s
2001 1001 285085
(\ ‘/— 131 Fesa 2014 10 20
.—_ = I

FFrma dectaranis SH7. E4pacio axclusvn para & B0, Pago Total §
g0
e la enlidad recaudaors 3,115,001
{Fecha sbecting da tm Wneacesdr) OW5 EEpano para autoaches v o8 & ensdad recaudadara
[Pame o ol Adhes i)
Y BANCOLORIEL 5 A,
3 lutoadhesive 07237 330488512
! Cologue el i § 18 maguina =
ragis¥adora al dorsa de esk Rmvaans echa peesentacian 2011-10-20 185300
= Alor pagaco 53 115

20112203551460

Fedha de Imprésibn: 20711

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

En el estudio econémico y financiero se tienen en cuenta todos los recursos
contemplados los salarios de

las personas la infraestructura, el préstamo a solicitar al banco y el capital
del proyecto. Con el fin de

el balance general se toma en

necesarios estipulados en el estudio técnico. Estan

invertido. Todo con el fin de revisar la viabilidad
determinar el estado de resultados, el flujo de caja 'y
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cuenta criterios de proyeccién. Inicialmente variables macro econémicas como la
inflacion y la tasa de cambio en la que se usaran valores por encima incluso de los
estimados por entidades financieras.

Para determinar los ingresos operacionales definimos las unidades de venta
anual, contemplando el crecimiento esperado que sera del 15%. Como se
comenté anteriormente los costos de operacién estan determinados por el costo
de adquirir la mercancia, los salarios, costos administrativos y de mantenimiento y
repuestos.

Con respecto a los activos fijos que tendra PashLu se realizara una inversién de
30,000.000 Millones de pesos los cuales se contemplara un periodo de
depreciacion de 5 anos. Esta inversion estara definida 70% Deuda y 30% Capital.

Al determinar el flujo de caja para el primer afno es 0, con el fin de no estar
sobregirados, esto se logra con ventas de minimo 4,267 unidades. La rentabilidad
del negocio es 53,12% y el Valor presente neto es 54,981,729 Millones. Esto nos
lleva a concluir que financieramente este plan es viable y genera una muy buena
rentabilidad. En el Anexo B se encontraran las diferentes tablas del analisis
financiero.

ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

EL tipo de sociedad que se interesa constituir es la sociedad anénima simplificada
(SAS). Esta sociedad esta conformada bajo el articulo 98. No define a la sociedad,
simplemente la toma como contrato y compila las condiciones indispensables para
que la sociedad exista. Existe cuando reune estos presupuestos:

- Pluralidad de asociados: la sociedad se tiene que formar con el minimo de
asociados exigidos por la ley.

- Un aporte: obligacion de cada socio de efectuar su aporte que puede ser en
dinero, trabajo o en otro bienes apreciables en dinero.

- Beneficio comun: reparticion de utilidades, es desarrollar el objeto social que
lleva implicito el area de reportar ganancias y también de soportar pérdidas.

- Afecto de asociarse: es la intencién implicita de asociarse, elemento basico
para la existencia de una sociedad.

(Pluralidad maxima en limitada es de 25 socios, sociedades andénimas minimo 5

accionistas, sociedades en comandita por acciones requiere 5 comanditarios y al
menos 1 socio gestor)
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Sociedad por acciones simplificadas:

Su responsabilidad es limitada es decir responden por el monto de sus aportes,
no son responsables de deudas fiscales y laborales, frente a terceros responde la
sociedad.

Es una sociedad traida de la legislacién extranjera de Francia, pero en Colombia
ayuda a pequefias y medianas empresas.

Constitucion de la persona juridica se da en el momento de inscripcién del
documento de constitucién en la camara de comercio que puede ser publico o
privado.

Sociedad que no cotiza en bolsa. El 6rgano maximo es la asamblea general de
accionistas, es decir todos los socios.

Pluralidad de socios

No hay pluralidad ni maxima ni minima de accionistas, pueden ser personas
naturales o juridicas.

Capital
Capital tripartita al igual que las sociedades andénimas

e Suscrito: el capital que los socios se han comprometido a pagar, es la
obligacién de los socios frente a la sociedad con la condicion de un plazo
exigido por la ley no mayor a un ano.

e Autorizado: estipulado en los estatutos sociales, es una meta o ideal al que
la sociedad quiere llegar, no es una obligacion.

e Pagado: el capital que los socios han pagado efectivamente.

Nombre de la sociedad

Es regulado por la ley es un atributo de la personalidad, se hace por denominacion
social es decir incluye a lo que se dedica la sociedad.

Responsabilidad y administracion

La administracién esta a cargo de cada uno de los socios, pero se puede delegar
a una persona.

No es obligatoria la junta directiva pero esta se puede crear.
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Causales de disolucion

Generales en el Art. 218 y Especificas en el Art. 34 ley 1258

Generales

Vencimiento termino de duracién en el contrato

Imposibilidad de desarrollar el objeto social.

Reduccién de numero de asociados

Declaracion de quiebra de la sociedad

Causales que se expresen y claramente se estipula en el contrato

Decision de los asociados, adoptada conforme a las leyes y al contrato
social.

Decisién de autoridad competente en los casos expresamente previstos en
las leyes

Las demas causales establecidas en las leyes, en relacidon con todos o
algunas de las formas de sociedad que regula este cédigo.

Especificas

Por vencimiento del término previsto en los estatutos

Por imposibilidad de desarrollar el objeto social o sus actividades
relacionadas con el objeto social.

Por la iniciacién del tramite de liquidacion judicial

Por causales previstas del estatuto

Por voluntad de los accionistas que haya sido adoptada en la asamblea de
accionistas o accionista unico.

Por orden de autoridad competente

Por perdida del patrimonio neto social por debajo del 50% de capital
susctito.

Organigrama

LUISA FERNANDA SUAREZ
Gerente General Pashlu

|

Asesor Comercial -
Conductor

Asesora Comercial
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La empresa esta compuesta por el gerente general y dos personas que trabajaran
en el area comercial. Cada una tiene funciones diferentes que seran definidas a
continuacién. Asi mismo se cuenta con la presencia de un contador que se
contratara a través de un outsourcing 2 veces al afo. El revisor fiscal también sera

tercerizado.

Manual de funciones

e Gerente General:

@)
@)
@)

Coordinar planes de mercadeo
Establecer la cuota mensual
Realizar negociaciones con clientes especificos

e Asesora Comercial

Velar por que la exhibicién del producto sea la adecuada.

Abordar a los clientes ofreciendo los diferentes productos con los
argumentos de venta adecuados.

Recepcidn y organizacion de la mercancia en la bodega.

Entrega de producto al conductor para ser despachado a cada punto
de venta.

Organizacion y limpieza del punto de venta.

Control de inventarios

e Asesor Comercial- Conductor

O

©)
@)

Transportar la mercancia a los diferentes distribuidores.

Impulsar el producto a diferentes canales de distribucién.

Revisar niveles de inventario en cada punto de venta y referencias
que puedan venderse adicional a las que existen y comunicar a
tiempo para realizar la importacion.

Realizar informe de ventas de cada punto de venta.

Realizar mantenimiento de la camioneta cuando se requiere.

Se escogi6 esta sociedad porque resumiendo es precisa para empresas pequefas
que estan iniciando, sin capacidad minima o maxima de socios, responde si llega
a quiebra solo de manera limitada (Patrimonio de la empresa). Son sociedad que
se rigen por el intuito pecunie es decir por capital, no por el aporte de ideas. Esto
es ideal para el negocio Pashlu.
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CONCLUSIONES

Con este plan de negocios se pudo determinar las diferentes variables que deben
ser consideradas para una empresa que importa productos y que pueden afectar
positiva 0 negativamente el negocio. La actividad de venta de pashminas se viene
realizando desde el 2009. Por esta razon se cuenta con experiencia en la
importacion de productos desde la India. Es por esto que una oportunidad es
ampliar el portafolio con productos que permitan generar mayores ingresos Yy
pensar en constituir una empresa.

A partir de la investigacion de mercados se definieron tres tipos de productos para
importar sabanas, vestidos y pashminas. Estas dirigidas a personas de estratos 3
a 5, principalmente de 25 a 36 anos. A pesar que contamos con diferentes puntos
de venta nuestro principal objetivo es abrir nuestra propia tienda que permita
generar demanda del producto y asi mismo proporcione un espacio para
almacenar el inventario. Adicionalmente se invertira en un carro con el que
podamos realizar la distribuciéon a los puntos de venta y asi mismo generemos
ingresos por una comision al conductor por producto vendido.

Luego de realizar el analisis financiero segun las ventas proyectadas tendremos
utilidades a partir del 2014, con una pérdida minima en el 2013. La rentabilidad del
negocio es del 53% lo que nos ofrece una ventaja competitiva con productos de
excelente calidad con costos favorables, esto se podra reinvertir en actividades de
reconocimiento de marca o mercadeo. La empresa se constituira bajo el nombre
PashLu y sera una sociedad andénima simplificada. Se generaran diferentes
estrategias de mercadeo con el fin de minimizar las amenazas de nuestros
competidores y aprovechar las oportunidades que tendremos. La empresa ya
cuenta con imagen corporativa que permitira que las personas nos reconozcan e
identifiquen nuestros productos en el mercado.

Como se menciond anteriormente esta fue una idea que se empezé desarrollar
desde el 2009 y que con este trabajo se estructurd y se pretende materializar. Lo
cual fue muy enriquecedor ya que cada punto contenido en este plan aporta a la
idea y tiene un sentido de ser.
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ANEXO A

Proceso de compra pashminas

INICIO

Orden de compra al
proveedor por
unidadesy
referencias

Enviode facturas

proforma por parte
del proveedor

Mercancia
inferior a 5000
USDy volumen

Requiere
menosde 1m x nacionalizacion

Imx1m?

Si

Envio de la mercancia
directamenteala
direccion deseada

Norequiere

Nacionalizacién
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ESTADO DE RESULTADOS 2.12

Ingresos Operacionales

(-) Costos Operacionales
EBITDA

(-) Depreciaciones

Utilidad Operacional

(-) Gastos Financieros

(+) Ingresos Financieros
Utilidad antes de Impuestos
Impuestos

Utilidad Neta

FLUJO DE CAJA 2.012

Utilidad Operacional

(-) Impuestos Operacionales

Utilidad Operacional después de Impuestos
(+) Depreciaciones y Amortizaciones

(-} Incremento en Capital de Trabajo

(-} Inversion en Activos Fijos

FLUJO DE CAJA LIERE OPERACIONAL

(-) Gasto de Intereses

(-) Amortizaciones de la Deuda

(+) Otros Ingresos Mo Operacionales

(+) Efecto de la Deuda en los Impuestos

(+) Desembolso de Deuda

(+) Capitalizacion

FLUJO DE CAJA DISPONIBLE PARA LOS ACCIONISTAS
(-) Dividendos

FLUJO DE CAJA DEL PERIODO

(+) Caja Inicial

CAJA FINAL

ANEXO B

30.000.000
{30.000.000)

21.000.000
9.000.000

2.013
85.346.796
79.093.363

6.253.433

r
6.000.000

253.433
2.940.000
(2.686.567)
|886.567)
{1.800.000)

2.013
253.433
83.633
169.800
5.000.000

6.169.800
2.940.000
4.200.000

970.200

(0)

(0)

(0)
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2.014
102.074.768
83.528.765
18.546.003

4
6.000.000

12.546.003
2.352.000
10.194.003
3364021
6.829.982

2.014
12.546.003
4.140.181
8.405.822
5.000.000

14.405.822
2.352.000
4.200.000

776.160

8.629.982

8.629.982
(0)

8.629.982

2.015
122.081.423
88.347.644
33.733.778
6.000.000
27.733.778
1.764.000
25.969.778
B8.570.027
17.399.752

2.015
27.733.778
§9.152.147
18.581.632
5.000.000

24,581.632
1.764.000
4.200.000

582.120

19.199.752
19.199.752

8.629.982
27.820.734

2.016
146.009.382
93.599.250
52.410.132
6.000.000
46.410.132
1.176.000
45,234,132
14.927.263
30.306.868

2.016
46.410.132
15.315.343
31.094.788

5.000.000

37.094.788
1.176.000
4.200.000

388.080

32.106.868
32.106.868
27.829.734
59.936.602

2.017
174.627.220
99.340.477
75.286.744
6.000.000
69.286.744
588.000
68.698.744
22.670.585
46.028.158

2.017
69.286.744
22.864.625
46.422.118

5.000.000

52.422.118
588.000
4.200.000

194.040

47.828.158
47.828.158
59.936.602
107.764.760



BALANCE GENERAL 2.012 2.013 2.014 2.015 2.016 2.017
Activos
Activo Corriente
Caja - (o) 8.629.982 27.829.734 59.936.602 107.764.760
Cuentas por Cobrar - - - - - -
Inventarios - 200.000 211.216 223.401 236.680 251.198
Total Activo Corriente - 200.000 8.841.198 28.053.135 60.173.282 108.015.958
Activo Fijo
Propiedad Planta y Equipo Bruto 30.000.000  30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000
(-) Depreciacion Acumulada - 5.000.000 12.000.000 18.000.000 24.000.000 30.000.000
Propiedad Planta y Equipo Neto 30.000.000  24.000.000 18.000.000 12 .000.000 6.000.000 -
Total Activo Fijo 30.000.000  24.000.000 18.000.000 12.000.000 &.000.000 -
TOTAL ACTIVOS 30.000.000 24.000.000 26.620.982 30.829.734 65.936.602 107.764.760
Pasivos
Proveedores - - - - - -
Deuda Financiera 21.000.000 16.800.000 12.600.000 8.400.000 4 200.000 -
TOTAL PASIVOS 21.000.000 16.800.000 12.600.000 8.400.000 4.200.000 -
Patrimonio
Capital Suscito y Pagado 9.000.000 9.000.000 9.000.000 9.000.000 9.000.000 9.000.000
Utilidad del Ejercicidn - (1.800.000) £.829.982 17.399.752 30.306.868 46.028.158
Utilidades de Periodos Anteriores - - {1.800.000) 5.029.982 22.429734 52.736.602
TOTAL PATRIMONIO 9.000.000 7.200.000 14.020.982 31.429.734 61.736.602 107.764.760

Comprobacion
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ANALISIS DE RENTABILIDAD 2.012
Flujo de Caja Libre Operacional (30.000.000)
TIR Proyecto
VPN

CRITERIOS DE PROYECCION

VARIABLES MACROECONOMICAS 2.012

Inflacion

Inflacion Proyectada 3,36%

Tasa de Cambio Proyectada 1.719

Tasa tomada para el ejercicio 2.000
INGRESOS 2.012

Cantidad
vendedor
Comercial

Catalogo
Crecimiento
Precio

Ingresos Operacionales

2.013

6.169.300

2.013
4%
3,24%
1.780
2.000

2.013

4.267
640
1.067
2.560
15,00%
20.000

85.346.796
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2.014

14.405.822

2.014
4%
3,09%
1.314
2.000

2.014

4,907
736
1.227
2.544
15,00%

20.800

102.074.768

2.015

24.581.632

2.015
4%
2,95%
1.710
2.000

2.015

5.644
847
1.411
3.386
15,00%
21.632

122.081.423

2.016

37.094.738

2.016
4%
2,82%
1.626
2.000

2.016

6.430
974
1623
3.894
15,00%
22,497

146.009.382

2.017

52.422.118

2.017
4%
2,70%
1.590
2.000

2.017

7.464
1.120
1.866
4.473

15,00%
23.397

174.627.220



COSTOS DE OPERACION

Pashminas

Costo de personal operativo
Comision

Costos administrativos

Costos de mantenimiento y repuestos

Total costos operacionales

2.013

8.534.680
15.525.014
2.133.670
40.900.000
12.000.000

79.093.363

Activos Fijos 2.012 2.013

Inversion

Periodo de Depreciacion

Activo Bruto
Depreciacion
Depreciacion Acumulada
Activo Neto

30.000.000
Sanos
30.000.000 30.000.000
- 6.000.000

- 6.000.000
30.000.000  24.000.000

60

2.014

9.814.882
16.146.014
2.551.869
42.536.000
12.480.000

83.528.765

2.014

30.000.000

6.000.000
12.000.000
18.000.000

2.015

11.287.114
16.791.855

3.052.036
44,237.440
12.979.200

88.347.644

2.015

30.000.000

6.000.000
13.000.000
12.000.000

2.016

12.980.181
17.463.529

3.650.235
46.006.938
13.498.368

093.599.250

2.016

30.000.000
6.000.000
24.000.000
6.000.000

2.017

14.927.208
18.162.070

4.365.681
47.847.215
14.038.3203

99.340.477

2.017

30.000.000
6.000.000
30.000.000



DEUDA 2.012

Inversion

% Deuda
% Capital

Total Deuda
Total Capital

Saldo Inicial
Desembolso
Amortizacidn
Saldo Final

% Amortizacion

Gasto de Intereses
Tasa de Interés fija

30.000.000

70%
30%

21.000.000

9.000.000

21.000.000

21.000.000

2.013

21.000.000

4.200.000
16.800.000

61

20,00%

2.940.000
14,00%

2.014

16.800.000

4.200.000
12.600.000

20,00%

2.352.000
14,00%

2.015

12.600.000

4.200.000
8.400.000

20,00%

1.764.000
14,00%

2.016

8.400.000

4.200.000
4.200.000

20,00%

1.176.000
14,00%

2.017

4.200.000

4.200.000

20,00%

588.000
14,00%



UNIVERSIDAD DE LA SABANA
INSTITUTO DE POSTGRADOS- FORUM

RESUMEN ANALITICO DE INVESTIGACION (R.A.l)

No. VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
1 [NOMBRE DEL POSTGRADO Gerencia Comercial con enfasis en Ventas
TiTULO DEL PROYECTO . ) o )
2 Plan de negocios para pashminas y textiles importados de la India
AUTOR(es) . .
3 Suarez Angulo Luisa Fernanda
4 |ANOY MES 2012 Agosto
5 |NOMBRE DEL ASESOR(a) Torres Duarte Jaime
constituir una empresa comercializadora de productos textiles de la India, pensando en tener nuestra propia
sucursal que permita la venta de los productos y almacenamiento del inventario. Asi mismo la importancia de
mantenernos a la vanguardia frente a lo que buscan los consumidores y analizar diferentes variables que
contribuyan a ampliar el portafolio. Los productos elegidos para desarrollar esta idea inicialmente son las
. pashminas, sabanas y vestidos. La marca de la empresa esta definida como PashLu.
6 |DESCRIPCION O ABSTRACT
The sale of pashminas has been developing since 2009. With this plan, the idea is organize and set up a textile
trading company of products from India, thinking of having our own store to allow the sale of products and inventory
storage. Also the importance of being at the forefront compared to what consumers wants and analyze different
variables that contribute to expand the portfolio. The products chosen to develop this idea initially are pashminas,
dresses and sheets. The company's brand is defined as PashLu.
7 |PALABRAS CLAVES Pashmina, India, Empresa, Textiles Importacion.
g |SECTORECONOMICOALQUE |. .
PERTENECE EL PROYECTO
9 |TIPO DE ESTUDIO Plan de Negocios
Constituir una empresa de importacion de productos textiles de la India planteando las estrategias de distribucién y
10 [OBJETIVO GENERAL comercializacion determinando la aceptacion de los textiles (Sabanas, Vestidos, manteles y telas) y ciclo de vida de
las pashminas comercializadas actualmente
* Estudiar y comprender la regulacion y requisitos que establece la cdmara y comercio para la creacion de una
empresa.
* Definir qué productos textiles importados de la India pueden tener acogida en nuestro pais.
. * [dentificar el nivel de satisfaccién del consumidor al adquirir productos importados de la India.
11 |OBJETIVOS ESPECIFICOS * Definir la intencién de compra por parte de los usuarios hacia los diferentes productos a importar por la empresa.

* [dentificar lugares en los que se puede ofrecer las pashminas y productos importados de la India.
* Determinar el porcentaje de posibles consumidores de pashminas de sexo masculino.
* Evaluar los diferentes medios de distribucion y la posibilidad de nuevos mercados.
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RESUMEN GENERAL

Desde el 2009 se venden pashminas importadas de la India de una manera informal. El principal objetivo del plan
de negocio es estructurar esta idea. Para esto se consideraron diferentes variables macro y microeconomicas que
permitieron el estudio de viabilidad del proyecto en cuanto al entorno. De esta manera pudimos establecer porque la
India es un pais tan fuerte en el sector textil, como esta posicionado frente a las importaciones del resto de paises,
definir quienes podrian ser nuestros principales competidores y definitivamente con que productos podriamos
empezar este negocio. De esta manera se realizd una investigacion de mercados con el fin de establecer estos
productos que realmente serian competitivos y tener en cuenta como seria el consumidor al que debiamos dirigir
nuestros esfuerzos. Los productos elegidos fueron pashminas, sabanas y vestidos. Luego se define la estrategia de
mercadeo para el consumidor, el producto, el precio, distribucion y comunicacion. Variables claves para posicionar
el producto, saber en donde estar para nuestros consumidores, ofrecer a precios adecuados y adsequibles y
empezar a definir nuestra propia marca para generar recodacion en los consumidores. PashLu es la marca que se
eligio con la cual buscaremos tener nuestro propio local que a su vez cuente con una bodega para almacenar el
inventario. Para esto se estudio financieramente la inversion requerida para tener este punto de venta con una
asesora y una camioneta que permita hacer envios a domiclio y a su vez traslados de mercancia cuando se importe,
contando con un conductor que estara incentivado por las ventas que realice fuera del almacen con lo que se
alcanzara mayor cobertura. Actualmente seguimos contando con un unico proveedor en Baghalpur India, con el que
tenemos excelentes relaciones comerciales. Tenemos la experiencia y conocimiento en regulaciones comerciales
para la importacion de textiles, a futuro esto es una ventaja competitiva ya que los costos con los que trabajamos
son muy flexibles y podremos invertir en el crecimiento del negocio. La empresa se constituira por sociedad
anonima simplificada, la cual nos ofrece beneficios como empresa nueva.
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CONCLUSIONES.

Con este plan de negocios se pudo determinar las diferentes variables que deben ser consideradas para una
empresa que importa productos y que pueden afectar positiva o negativamente el negocio. La actividad de venta de
pashminas se viene realizando desde el 2009. Por esta razén se cuenta con experiencia en la importacién de
productos desde la India. Es por esto que una oportunidad es ampliar el portafolio con productos que permitan
generar mayores ingresos y pensar en constituir una empresa.

A partir de la investigacién de mercados se definieron tres tipos de productos para importar sabanas, vestidos y
pashminas. Estas dirigidas a personas de estratos 3 a 5, principalmente de 25 a 36 afios. A pesar que contamos
con diferentes puntos de venta nuestro principal objetivo es abrir nuestra propia tienda que permita generar
demanda del producto y asi mismo proporcione un espacio para almacenar el inventario. Adicionalmente se
invertird en un carro con el que podamos realizar la distribucion a los puntos de venta y asi mismo generemos
ingresos por una comisién al conductor por producto vendido.

Luego de realizar el andlisis financiero segun las ventas proyectadas tendremos utilidades a partir del 2014, con una
pérdida minima en el 2013. La rentabilidad del negocio es del 53% lo que nos ofrece una ventaja competitiva con
productos de excelente calidad con costos favorables, esto se podra reinvertir en actividades de reconocimiento de
marca 0 mercadeo. La empresa se constituiré bajo el nombre PashLu y serd una sociedad anénima simplificada. Se
generaran diferentes estrategias de mercadeo con el fin de minimizar las amenazas de nuestros competidores y
aprovechar las oportunidades que tendremos. La empresa ya cuenta con imagen corporativa que permitird que las
personas nos reconozcan e identifiquen nuestros productos en el mercado.

Como se menciond anteriormente esta fue una idea que se empez6 desarrollar desde el 2009 y que con este
trabajo se estructurd y se pretende materializar. Lo cual fue muy enriquecedor ya que cada punto contenido en este
plan aporta a la idea y tiene un sentido de ser.
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