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RESUMEN EJECUTIVO

Personality XL es un concepto planeado estratégicamente para las mujeres con
caracteristicas de sobrepeso, basado en una boutique donde las clientas puedan
encontrar, seleccionar y combinar prendas de vestir de la mas alta calidad que
vayan de acuerdo con su personalidad y estilo de vida. Asesoradas por mujeres
de su misma condicién fisica las cuales pueden recomendar y atender a las
clientas desde una perspectiva similar ofreciéndoles un servicio respetuoso,
calido y ameno a la hora de las compras.

En el mercado colombiano no hay un lugar igual o parecido que ofrezca los
productos y el servicio que se pretenden generar con la incursion en el mercado
de Personality XL, en el trabajo de campo realizado en la ciudad de Bogota
encontramos dos lugares especializados Gorditas con Estilo ubicado en la calle 90
con carrera 14 y Pat Primo ubicado en los principales Centros Comerciales, que
ofrecen prendas de vestir en tallas mayores, sin embargo estos no cuentan con
estilos para todas las ocasiones en las que se desenvuelven las mujeres de
nuestro mercado y ademas no cuentan con un servicio amistoso y cordial.
También vemos que en los almacenes de cadenas hay secciones especializadas
en tallas grandes pero que de igual manera no tienen un buen surtido, calidad y
servicio.

Se propone entonces una boutique con un concepto que se resume en el nombre
del proyecto, Personality XL donde las mujeres de tallas de la 12 en adelante
puedan adquirir prendas de vestir con alta calidad y variedad que satisfagan todo
su gusto y que ademas puedan disfrutar de un servicio totalmente incluyente para
ellas; por medio de un local comercial dotado de un buen inventario, personal y
calidez de su estructura fisica.

¢Por qué Personality XL?

Porque se atiende a un mercado nunca antes atendido, debido a que el concepto
de belleza establecido en nuestro pais hace que las mujeres que no encajen en él
se sientan muchas veces discriminadas no solo por la gente si no por las
posibilidades de encontrar prendas de su gusto y talla. Muchas mujeres de nuestro
target han tenido que pasar por diferentes respuestas a la hora de salir de
compras como por ejemplo, En esa talla no hay, Solamente lo hay en este color y
material, es lo Gnico que nos queda en esa talla, usted usa faja?, etc.; y un sin
namero de respuestas que muchas veces hieren y ofenden susceptibilidades.



Nuestros Clientes

Mujeres que han asumido con total personalidad su condicion de sobrepeso desde
los 18 a los 64 afios de edad que comprenden los estratos 3,4,5y 6, en la ciudad
de Bogota.

Nuestros Productos

Tres lineas basicas de negocio que comprenden pantalones, chaquetas y blusas
en tallas de la 12 hasta la talla que la clienta requiera, para pantalonesy de laL a
la XXXL en blusas y chaquetas. En diferentes estilos como casual, oficina y sport
para la satisfaccion total de las clientas.

Evaluacién Financiera

El proyecto requiere una inversion inicial de $ 108.000.000, los cuales seran
aportados por cada una de las socias en proporciones iguales de $ 36.000.000,
de los cuales $45.379.200 seran destinados para capital de trabajo, $ 18.190.000
para activos fijosy $44.430.800 para gastos de adecuacion, constitucién e inicio
de la empresa.

La proyeccion financiera se realizé a un periodo de cinco afos, arrojando cifras
atractivas para el proyecto, donde éste exige como Tasa Interna de Oportunidad
(Costo de Capital) el 25.10% para el mismo. La evaluacion financiera muestra una
Tasa Interna de Retorno del 43.62%. De igual forma, el estudio financiero
evidencia que la inversion retorna a los 4 afios.

El proyecto contempla dos escenarios, uno pesimista y otro optimista, donde se
resaltan las variables con mayor sensibilidad, las cuales son crecimiento de las
ventas aflo a afo, ventas anuales y costos de la Materia Prima, que al ser
modificadas en beneficio o en detrimento del proyecto ofrece informacion valiosa
para la gerencia.



INTRODUCCION

Al conocer las opciones para proyecto de grado de la especializacion de Finanzas
y Negocios Internacionales que se tienen en la Universidad de la Sabana; nunca
dudamos que el plan de negocios seria la mejor opcion de grado ya que
podriamos desarrollar nuestra idea de negocio, cualquiera que ésta fuere con la
asesoria y el soporte académico necesarios para poder concretar nuestras
expectativas personales y profesionales.

Esta idea de negocio surge de experiencias personales o de familiares cercanos,
las cuales relatan que al salir de compras no se encuentran con ropa que cumpla
todas sus expectativas en talla, disefio, colores, telas y demas; Personality XL
busca acentuar las formas femeninas para mujeres de tallas grandes y no
esconder su figura como el mercado actual lo plantea. Una mujer de talla grande
puede verse tan atractiva como una mujer delgada si encuentra la vestimenta
adecuada que satisfaga su personalidad y estilo.

El objetivo principal de este plan de negocios es satisfacer las necesidades de un
mercado marginado, pero con un potencial grande de desarrollo, creando una
tienda o boutique dirigida a mujeres con sobrepeso en la cual, la clienta se sienta
respetada, comprendida y asesorada por toda la organizacion.



PRIMER MODULO - IDEA DEL NEGOCIO
1. CAPITULOI

1.1.DESCRIPCION DE LA IDEA

Nuestra idea de negocio fue generada implementando el método de “La
busqueda sistematica de Oportunidades de negocio” del Dr. German
Francica Naranjo; partimos de la base de generar 90 ideas de negocio que
fueron aportadas por 5 estudiantes de la especializacion cada una contribuy6
con 18 ideas.

Luego de esto evaluamos selectivamente las ideas de negocio calificandolas
en diferentes aspectos lo cual nos dio como resultado las tres ideas mas
viables de todo el proceso.

Podemos afirmar para su sorpresa, que la idea de negocio trabajada y
explorada no se encontraba dentro de estas potenciales ideas, sin embargo
después de un concienzudo analisis entre las integrantes del grupo y guiadas
por el asesor, pudimos encontrar que Personality XL era la idea que nos
llevaria a desarrollar competencias personales y profesionales que
satisficieran nuestro compromiso por generar una buena empresa.

Personality XL es un concepto de boutiqgue en donde se ofrecen prendas de
vestir para mujeres con sobrepeso, desde la talla 12, en armoénicos estilos y
disefios confeccionados con materiales de alta calidad y brindando la mejor
atencion y asesoria para generar una agradable y placentera experiencia en
la compra de ropa y dejando atras las experiencias irritantes y desmotivantes
de nuestras clientas.

Es importante resaltar que Personality XL nace por dos motivos, primero
porque en Colombia aun no ha llegado una tienda que satisfaga de la forma
correcta a éste mercado y segundo por la proyeccion de crecimiento que
tiene como empresa; pues durante los ultimos once afios, el aumento de
peso en la poblacion ha sido un comun denominador en los paises
latinoamericanos, ocasionado por factores socioecondmicos y culturales que
coinciden en generar un mayor consumo de grasas y carbohidratos naturales
y refinados.

Un estudio sobre el tema hecho por Nutrition Reviews en los primeros meses
de 2005 indica que “la obesidad y la diabetes del tipo 2, ademas de la



presion arterial alta, ya son comunes en Latino América. De ahi que el
porcentaje de individuos con sobrepeso y obesidad supere el 60%"*.

Personality XL, propone entonces, un negocio innovador en el mercado
Colombiano sin ningun lugar igual o parecido que satisfaga las necesidades
de este segmento de mercado; los almacenes de prendas femeninas
actuales ofrecen y exhiben prendas de vestir para el concepto que se tiene
por belleza en Colombia lo cual se traduce en tallas que van maximo hasta la
talla 12, de esta talla en adelante la mujer empieza a experimentar
sensaciones negativas a la hora de comprar una prenda de vestir, muchas
veces se encuentra con respuestas como “en esa talla no hay”, “solamente
en ese color y material” o0 “busque en la seccidn de tallas grandes” etc.

! Fuente: Estudio tomado de:www.mensual.prensa.com, Enero 7 de 2010.
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SEGUNDO MODULO - ANALISIS DEL ENTORNO

CAPITULO Il

2. ANALISIS DEL ENTORNO. Guia para la realizacion del andlisis del
entorno en un plan de negocios por el Dr. German Fracica Naranjo.

2.1.ANALISIS DE FACTORES NIVEL NACIONAL

2.1.1. Principales variables macroeconémicas

Tabla 11 Matriz de variables Macroeconémicas

DETALLE | 2006 | 2007 | 2008 | 2009
P.IB.
$ Miles de Millones $ 320.342| $ 357.422| $ 366.847| $ 401.279
% CRTO. ANUAL 6,80% 7,50% 3,60% 3,00%
PIB/PER CAPITA (us.$) 3.418 4175 3.758 3912
POBLACION
Millones hts. 41,90 4250 43,00 43,60
% CRTO. ANUAL 1,39% 1,40% 117% 1,39%
Desempleo urb. % 11,50% 11,20% 11,00% 12,00%
INFLACION
I.P.C. % Anual 450% 5,70% 7,00% 6,20%
IPP. % Anual 19,00% 13,00% 27,00% 25,00%
TASAS DE INTERES (fin de afio)
D.TF. 6,80 7.30 10,00 9,00
Colocacién (1) 20,10 24,00 27,00 27,00
TASA DE CAMBIO (fin de afio)
$ por US.$ $ 2239] $ 2015 $ 22701 $ 2.350
Devaluacién % -2,00% -10,00% 5,60% 3,50%
BALANZA DE PAGOS
Balanza comercial ( us$. Mllones) $ 47)] $ (719)| $ (600)] $ (1.000)
Exportaciones ((us$. Mllones) $ 23930 $ 29381 $ 32.000] $ 30.000
Importaciones ((us$. Mllones) $ 23976] $ 30100 $ 32600 $ 31000
Balanza comercial ( % del PIB) 0,00% -0,40% -0,40% -0,60%
Reservas Internacionales (us$. $ 15440 $ 20955 $ 24.000| $ 22000
Mllones)
Déficit Fiscal (% del PIB) -1,30% -0,80% -1,60% -2,20%

Fuente, DANE



2.1.2. Economia Nacional — Resumen analitico

Al revisar las principales cifras macroecondmicas de los udltimos afos, es
necesario establecer que la Economia Nacional al igual que la Mundial se ha visto
fuertemente afectada por las recientes crisis del sector financiero en EEUU,
ademas si sumamos a este fendmeno la estela que ha dejado en nuestra
economia el tema de “las piramides”, y recientemente la crisis politica que ha
desencadenado en un grave problema econémico al cerrar los comercios con
Venezuela y Ecuador, no es descabellado decir que el Pais se encuentra en una
fuerte crisis que muy seguramente llevard al aumento de los indices de
desempleo. Pero si bien es cierto, asi como se cae en una crisis por factores que
no son controlables por los empresarios ni por el Gobierno, también lo es que el
deseo de crear empresa de los Colombianos no se ve disminuido por estos
fendmenos, y aunque la crisis puede durar algo mas de un afo, la economia se
recuperara, con fuerza y brindando a quienes decidan crear empleos, estabilidad y

margenes atractivos para la inversion.

Tabla 12 Matriz de Factores Econdmicos

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) CLASIFICACION (2) RESULTADO
Acceso al credito 0,30 2,00 0,60
Tasas de interés 0,10 (1,00) (0,10)
Tasa de inflacién 0,11 (1,00) (0,11)
Devaluacién 0,02 - -
Deficit fiscal 0,02 - -
Crecimiento economia PIB 0,05 1,00 0,05
Desempleo 0,20 (2,00) (0,40)
Precio del petréleo 0,05 (1,00) (0,05)
Exportaciones menores - - -
Estabilidad politico econdmico 0,10 - -
Clima general de los negocios 0,05 1,00 0,05
Otro - - -
TOTAL 1,00 0,04
Tabla 13 Matriz de Factores Politicos

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) CLASIFICACION (2) RESULTADO
Estabilidad politica 0,45 2,00 0,90
Politicas de estimulo del gobierno 0,30 2,00 0,60
Corrupcidn - - -
Agilidad en los trdmites 0,10 1,00 0,10
Terrorismo 0,10 (2,00) (0,20)
Proceso de paz 0,05 1,00 0,05
Otro -
Otro -
TOTAL 1,00 1,45




Tabla 14 Matriz de Factores Culturales y Demodgréaficos

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) CLASIFICACION (2) RESULTADO
Poblacién total 0,05 - -
Tasa de crecimiento de la poblacién 0,05 - -
Estructura de la poblacién Edad y sexo 0,30 2,00 0,60
Estratificacién socio econémica 0,20 2,00 0,40
Ingreso per-capita 0,20 1,00 0,20
Esperanza de vida al nacer 0,05 - -
Nivel educativo 0,05 - -
Moda 0,10 2,00 0,20
TOTAL 1,00 1,20

2.1.3. Conclusiones

Una vez realizadas juiciosamente las matrices objeto del andlisis Nacional,
podemos concluir que por razones obvias ya mencionadas en el parrafo anterior,
la ponderacién mas débil es la Econdmica, pero por el contrario las ponderaciones
Politicas, Culturales y Demograficas muestran para el Pais un crecimiento
sostenido, con estabilidad a nivel Gubernamental, apoyo y estimulo del Gobierno y
con una estructura social que siempre busca el crecimiento y la creacién de
nuevas oportunidades de trabajo, luchando contra el desempleo, el terrorismo, la
corrupcion y el narcotrafico, que lentamente han ido desapareciendo, abriendo
espacios para el progreso y la confianza en el Pais.

2.2.CARACTERISTICAS DEL SECTOR
2.2.1. Principales variables del sector

Tabla 15 Matriz de evolucidon de variables sectoriales

FACTOR CLAVE 2003 2004 2005 2006
PIB General 4,00% 4,33% 5,75% 6,84%
PIB Sector 2,11% 2,61% 3,06% 4,55%
Nimero de Empresas 1520 1.990 2.530 2.681
Prom/trabajadores/empresa 1-10 EMPLEADOS| 1-15 EMPLEADOS| 1-25 EMPLEADOS| 1-30 EMPLEADOS
Prom/valor Agregado/Empresa 1-2 SERVICIOS 1-5 SERVICIOS| 1-10 SERVICIOS| 1-15 SERVICIOS
Prom/Ventas/Empresa (MM) $ 5.664.302 | $ 4843331 | % 9.310.824 | $ 5.899.097
Prom/Utilidades/Empresa $ 417993 | $ 159.990 | $ 688.760 | $ 300.391
Rentabilidad Bruta 16,52% 8,30% 53,92% 60,12%
Apalancamiento 82,70% 127,62% 70,01% 137,82%




2.2.2. Economia sectorial — Resumen analitico

Los analisis hechos a la economia del sector en el cual pondremos en marcha
nuestro negocio que es el de comercio al por menor de prendas de vestir en
establecimientos especializados, es bastante alentador; las cifras que se muestran
a lo largo de los afios son de crecimiento constante en todos los aspectos,
utilidades, cantidad de empleados, de servicios ofrecidos, de acceso a créditos,

etc., acompafiado de una disminucién de la informalidad.

Tabla 16 Matriz de Caracteristicas Econdmicas dominantes en el sector

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) CLASIFICACION (2) RESULTADO
Tamatio y crecimiento del mercado 0,20 2,00 0,40
Esfera de accidn geogrdfica 0,15 2,00 0,30
Facilidad de ingreso y/o salida 0,05 1,00 0,05
Cambio tecnoldgico - - -
Economias de escala 0,20 2,00 0,40
Diferenciacién de productos 0,30 2,00 0,60
Accidn del estado - - -
Acceso a la informacién 0,10 1,00 0,10
Otra - -
TOTAL 1,00 10,00 1,85
Tabla 17 Matriz de Caracteristicas de Competencia

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) CLASIFICACION (2) RESULTADO
Rivalidad entre empresas 0,30 1,00 0,30
Productos sustitutos 0,10 (1,00) (0,10)
Proveedores 0,05 2,00 0,10
Nuevos rivales 0,20 1,00 0,20
Mercado 0,35 2,00 0,70
Otra -
Otra -
TOTAL 1,00 5,00 1,20

Tabla 18 Matriz de factores culturales y demogqraficos (para el area de

influencia del negocio)

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) CLASIFICACION (2) RESULTADO

Poblacién total 0,30 2,00 0,60
Tasa de crecimiento de la poblacién 0,05 1,00 0,05
Estructura de la poblacién Edad y sexo 0,20 2,00 0,40
Estratificacién socio Econémica 0,20 2,00 0,40
Ingreso percapita 0,20 1,00 0,20
Esperanza de vida al nacer - - -

Nivel educativo 0,05 1,00 0,05
Otra -

TOTAL 1,00 9,00 1,70




2.2.3. Conclusiones

La Cadena del sector Textil — Confeccion en Colombia es uno de los sectores con
mayor fuerza econdmica que dia a dia se va posicionando con gran auge y
reconocimiento a nivel mundial, sobre todo en el tema de moda; reflejo de ello lo
vemos en las ferias a nivel internacional.

El sector no sélo es clave sino importante y dinamico en la industria nacional, ya
gue es responsable del 9% del PIB productivo del pais, el 24% del empleo en
manufactura y 7% del total de exportaciones. Ademas con las reformas
econdémicas que el gobierno implementd, se buscé abrir la economia del pais
hacia la inversion extranjera.

En la distribucion del sector Textil vemos que Antioquia ocupa un 53%, Bogota el
40% y otro 7% lo ocupa el resto del pais. Pero en confecciones tanto Antioquia
como Bogota tiene el mismo porcentaje de participacion con un 35%.

Colombia tiene y ofrece tecnologias avanzadas en los procesos que desarrolla
esta industria para todos sus productos. El sector ha venido aplicando la calidad
ISO en pro al cuidado de aspectos ambientales que actualmente inquietan nuestra
sociedad; igualmente se cuenta con un recurso humano muy bien calificado,
quienes imponen versatilidad e innovacion en todos sus productos y disefos.

De la misma forma, nuestro pais cuenta con una buena posicion geografica,;
contamos con dos puertos, oportunidad que nos afianza estratégicamente, y
también con el acceso al mercado estadounidense, principalmente hacia Miami.

A nivel de Latinoamérica estamos muy bien posicionados en moda, realizamos
ferias en la cual nos visitan empresarios muy destacados a nivel mundial, ademas
de ser un escenario muy propicio de desarrollar excelentes negocios, y que
presenta los avances dentro de la cadena textil - confeccién.
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TERCER MODULO - ESTUDIO DE MERCADEO
CAPITULO Il
3. ESTUDIO DE MERCADEO
3.1.ANALISIS DEL CLIENTE: PRE-SEGMENTACION DEL MERCADO

3.1.1. Segmentacion Geografica:
Nuestro local estard ubicado en Colombia, Bogota, Zona Norte (entre la Calle 26
hacia el norte y carrera 72 Hasta Carrera 100), con el fin de ubicar nuestros
locales en los centros comerciales comprendidos en esta zona (Salitre Plaza, Gran
Estacion, Portal 80, Unicentro, Hacienda Santa Barbara, Andino, Atlantis, El
Retiro, Santa Ana, Cedritos, San Rafaél, Palatino, Santa Fé, Centro Chia, Bima,
etc.).

3.1.2. Segmentacion Demografica:
Nuestro producto estd orientado a satisfacer las necesidades de la poblacion
femenina, con edades comprendidas entre 18 y 64 afios de edad, cuya
caracteristica principal es el sobrepeso y se encuentran ubicadas en los estratos
3,4,5y6.

3.1.3. Segmentacion psicogréafica:
Buscamos que nuestras clientas sean personas que disfruten el vestirse con
prendas que beneficien su figura, igualmente deben ser personas que hayan
superado su proceso de aceptacion consigo mismas.

3.1.4. Segmentacion Conductual:
Nuestras clientas deben ser personas que regularmente consulten su correo
electrénico y que puedan conocer nuestros productos mediante el internet.

Tabla 19 Poblacion por genero en la ciudad de Bogota.

POBLACION EN BOGOTA

ANO 2005 2006 2007 2008 P 2009 P 2010 P 2011 P
TOTAL 6,840,116 6,945,216 7,050,228 7,155,052 7,259,597 | 7,363,728 | 7,467,804
MUJERES 51.96% 51.93% 51.91% 51.87% 51.84% 51.80% 51.77%
HOMBRES 48.04% 48.07% 48.09% 48.13% 48.16% 48.20% 48.23%
MUJERES

ENTRE 15 -

64 ANOS 2,425,128 2,472,293 2,519,064 2,565,177 2,609,936 | 2,652,906 |2,694,569

Fuente: DANE
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De acuerdo a la anterior tabla podemos conocer la poblacién actual y proyectada
en la Ciudad de Bogota, de la cual un porcentaje de las personas seran el
mercado objetivo de Personality XI, y para poder determinar ésta cifra nos hemos
apoyado en varias fuentes, de las cuales La Encuesta Nacional de Nutricion de
2005, realizada por el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF), nos
informa la totalidad de la poblacién de cero a 64 afos de edad, que sufren de
obesidad, que consiste en el estudio de una muestra representativa del pais por
regiones, subregiones y departamentos donde fueron encuestados 37.211
hogares para obtener informacién sobre las proporciones y medidas del cuerpo
humanao.

Los resultados obtenidos describen 5,7 millones de obesos y 15.4 millones de
sobrepeso, lo que quiere decir que mas de la mitad de los Colombianos son
obesos. Entre los adultos de 18 a 64 afos, un 32.3% pesa mas de lo normal y un
13.8% sufre de obesidad.

Tabla 20 Estadistica de Obesidad

INDICADORES DE MASA CORPORAL DEL SEXO FEMENINO
Encuesta realizada en el afio 2005

SOBREPESO
AREA GEOGRAFICA | EDAD| TOTAL MUESTRA | BAJO DE PESO | NORMAL | PRE OBESO [ OBESO
Colombia 18-64 39.262 3.90%| 4650% 33,00%] 16,60%
Bogotd 18-64 9.022 190%|  49,60%| 01 185,10%] 113,50%|

Fuente: Organizacion Mundial de la Salud.

En Bogota, que es la ciudad de interés, el estudio de La Organizacion Mundial de
Salud nos dice que las mujeres en edades de los 18-64 afios presentan sintomas
de obesidad en un 48.5% que equivale a 1.299.924 personas para el afio 2010,
tomando como referencia la poblacion total proyectada del Dane para ese afo.
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Es importante conocer cOmo se encuentra distribuida la poblacion en la Ciudad de
Bogota segun su estrato econémico, para determinar con mayor certeza cudl seria
el mercado meta del proyecto, y para ello nos basamos en el Plan de
Ordenamiento Territorial del afio 2001 de la ciudad de Bogotd que nos informa lo
siguiente:

ESTRATO
ECONOMICO |PARTICIPACION

Sin Estrato 2%
Estrato 1 6%
Estrato 2 36%
Estrato 3 44%
Estrato 4 7%
Estrato 5 3%
Estrato 6 2%

PARTICIPACION

W Sin Estrato
P M Estrato 1
M Estrato 2

M Estrato 3

M Estrato 4

M Estrato 5

Del anterior gréafico se establece que los estratos 3 en adelante suman el 56% de
la Poblacion Total de la Ciudad de Bogotd, por lo tanto si son 1.299.924 mujeres
entre los 18 y 64 afos de edad que sufren de obesidad en la ciudad; el 56% es
decir 727.957 mujeres seria el mercado total de Personality XL, del cual
inicialmente el punto de venta tendra por objetivo atender el 1%, que es igual a
7.280 mujeres.
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7280

B Total de mujeres obesas en la
Ciudad de Bogota

B Total mujeres ohesas que
pertenecen al estrato 3 en
adelante en la Ciudad de Bogota

Mercado Objetivo del Proyecto
en el primer afo (1%)

Para iniciar el objeto comercial, el proyecto se disefi¢ financieramente con 3.000
prendas en el afio 2010, puesto que la idea principal es ser prudentes y
conservadores en cuanto a los resultados esperados, de tal modo que si el
proyecto no funciona de la manera que se espera, facilmente se puedan tomar
decisiones y acciones correctivas.

3.2.ENCUESTA PERSONALIZADA

Con el fin de confirmar la informacién anterior, se aplicé la siguiente encuesta, que
busca ofrecer algunas claridades sobre el producto que brindamos, la forma en
que vamos a distribuirlo y los medios que utilizaremos para comunicarlo.

Teniendo esto en cuenta, la encuesta se manej0 mediante una pagina
especializada en este tipo de servicios, denominada “www.surveymonkey.com”,
gue brindé una amplia cobertura y garantizé la confidencialidad de quienes las
respondieron.
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3.2.1. Formato de encuesta

PESRONALITY XL
“Te comprende”

El propdsito de esta encuesta es identificar las percepciones y necesidades que
puedan tener las mujeres Colombianas en cuanto a su situacion de sobrepeso,
identificar la magnitud de la necesidad, la forma como desearian adquirir los
productos, de qué manera desean verlos pautados y que precio estarian
dispuestas a pagar por ellos. La elaboracion del formato de la encuesta se realizé
con el apoyo del economista José Nicolas Jany Castro 2.

Es importante contar con sus opiniones sinceras y objetivas para poder brindarles
lo antes posible un producto acorde a sus necesidades y sentimientos.
Garantizamos absoluta confidencialidad en cuanto a su identidad.

OCUPACION:
EDAD:
ESTATURA:
PESO (en Kg):

e Le gustaria ir de compras a un exclusivo almacén que ofrezca unicamente
tallas grandes?
Si NO

e Se sentiria mas comoda siendo atendida por:
Hombre Mujer

e Cuando va de compras, encuentra con facilidad prendas de vestir y
accesorios de buen gusto y con disefos elegantes en los almacenes por

departamentos?
Sl NO
e Le parecen comodos los vestiers de los almacenes?
Sl NO
e Que es lo que mas aprecia tener en un vestier (puede sefialar mas de una
opcion)
Ventilacion Espacios amplios
Sillas cdmodas Alfombrado
Varios espejos Percheros suficientes
Citéfono al asesor Sefal de “ocupado o libre”

2 CASTRO JANY, JOSE NICOLAS. Gerencia Comercial. Bogotd, 2005. P343.
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Cajilla de seguridad Entretencion para nifios
Otros

e Como prefiere el lugar donde hace sus compras?
Discreto e inadvertido Muy llamativo
Sobrio y elegante Otros

e En que medio preferiria encontrar la publicidad de su almacén?

Internet Revistas
Television Catalogos
Periédicos Otros

e Qué tipo de ropa le gustaria comprar?

Oficina Casual
Deportiva Intima
Vestidos de fiesta Otros
¢ Indique su nivel de ingresos
Minimo - 800.000 800.001 — 1.200.000
1.200.000 - 2.000.000 2.000.001 - 3.000.000

3.000.001 - En adelante

¢ Indique en promedio cuanto de sus ingresos mensuales destina a la compra

de
ropa.
Menos de 40.000 40.001 - 60.000
60.001 - 90.000 90.001 - 110.000
110.001 - 150.000 150.000 En adelante

¢ Indique el nombre o nombres de almacenes que por su estilo y productos
sean de su gusto pero en los cuales usted no encuentra su talla.
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3.2.2. Tabulacién

Tabla 11 Edades

EDADES
RANGOS 18-30 31-40 41 - 66
N. Personas 23 18 8
Participacion 46% 36% 16%

N

Tabla 12 Estatura

ESTATURAS
RANGOS 1,50-1,60 1,61-1,70 1,71-1,80
N. Personas 24 22 4
Participacion 48% 44% 8%




Tabla 13 Peso

Tabla 14 Aceptacion

18%

38%

18



Tabla 15 Preferencias

16% 18% 44%
22%

P

62%

48% \
‘ 28%

Tabla 16 Tipo de Boutigues

38%
14%

TIPO BOUTIQUE
OPCIONES N. RESPUESTAS |PARTICIPACION
Sobrio y elegante 35 70%
Muy llamativo 12 24%
Discreto e inadvertido 3 6%

6%
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Tabla 17 Medios de Comunicacion

MEDIOS DE COMUNICACION
OPCIONES N. RESPUESTAS PARTICIPACION
Internet 26 52%
Revistas 28 56%
Television 22 44%
Catdlogos 32 64%
Periddicos 13 26%

26%

B

Tabla 18 Estilos

ESTILOS
OPCIONES N. RESPUESTAS PARTICIPACION
Oficina 33 66%
Casual 44 88%
Deportiva 24 48%
Intima 28 56%
Vestidos de fiesta 14 28%

28%

R
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Tabla 19 Ingresos

INGRESOS
OPCIONES INGRESOS PARTICIPACION
Minimo $800,000 9 18%
$800,001 - $1,200,000 12 24%
$1,200,001 - $2,000,000 10 20%
$2,000,001 - $3,000,000 11 22%
$3,000,001 en adelante 8 16%

=1

- -

3

ma

20% -

Tabla 20 indices de compras
INDICES DE COMPRAS
OPCIONES N. PERSONAS PARTICIPACION

Menos de $40,000 4 8%
$40,000 - $S60,000 7 14%
$60,001 - $90,000 8 16%
90,001 - $110,000 6 12%
$110,001 - $5150,000 12 24%
$150,001 en adelante 13 26%

8% m1

' 14% m>

‘ m3

' m4

<D 5

=6

12%
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Tabla 21 Comparables

COMPARABLES

OPCIONES

CANTIDAD

PARTICIPACION

Studio F

8%

Tenis

4%

Sprin

2%

Patt Primo

6%

Zara

10%

Falabella

4%

Pronto

NINIOWIFRLIN]D>

4%

4%

~

W .

4%

3.2.3. Analisis y conclusiones de resultados

El estudio de la encuesta muestra que el mercado potencial en su mayoria sera

LI}

.2

ma

m5

jovial, moderno y elegante, lo que sefiala que el disefio debera enfatizar con
mayor fuerza en este tipo de estilo. Las tallas de las prendas a elaborar seran
para mujeres de estaturas entre 1.50 a 1.60 y de 1.60 a 1.70.

Teniendo en cuenta el resultado de la encuesta, la cual indica que el 26% de la
poblacion, destina mas de $150.000 de sus ingresos mensuales para la compra

de prendas de vestir y con apoyo en las entrevistas de profundizaciébn mostraron
que la compra mensual consistia en una o maximo dos prendas. Con ello se

puede concluir que dados nuestros precios, las mujeres pueden cubrir esa

necesidad en la Boutique.

Tabla 22 Precios

AfO Precio Precio Precio
Pantalon | Chaqueta |Blusa
1 $72,392 |$187,695 |$68,466
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El lugar donde las clientas desean realizar la compra de sus prendas debera ser
sobrio y elegante, con una excelente presentacién personal de las asesoras de
imagen y del punto de venta. La publicidad se emitira inicialmente via internet,
puesto que el segmento de mercado utiliza constantemente ésta herramienta
tecnoldgica y su costo no es tan elevado.

La fidelizacién de la clientela se realizara por medio de las tarjetas para clientas
antiguas y Broshures publicitarios

COSTOS DE MERCADEOQO Y PUBLICIDAD

ITEM DETALLE ANUAL MENSUAL
Valor Unico por disefio de la

PUBLICIDAD WEB | Pagina, se amortizara en 2 afios $800,000 $ 33,333
Software
administrativo$600,000, sistema
de seguridad $800,000 y hosting

MANTENIMIENTO para pagina Web $400,000 $1,800,000 $ 150,000
Costo de 1.000 broshure y 1,000

PUBLICIDAD tarjetas de fidelizacion, 1.000

MERCHANDISSING | bolsas, se amortizard en 1 afio $ 1,450,000 $120,833

3.3.ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En la Ciudad de Bogota, el mercado se encuentra conformado por muy pocas
tiendas, lo que representa una gran oportunidad para el inversionista. Segun la
investigaciéon de mercados las tiendas que ofrecen éste tipo de prendas son las

siguientes:

e Gorditas con Estilo, ubicado en la Calle 90 con Carrera 14, que tiene por
objeto comercializar prendas para mujeres obesas. Las prendas no cuentan
con disefios de alta calidad que permitan favorecer la imagen de la clienta,
el lugar no ofrece comodidad, pues es demasiado pequefio y la exhibicion
no permite valorar cada una de las prendas. El servicio de los vendedores
no contiene asesoria. En cuanto a los precios, este almacén maneja los
siguientes rangos:

- Blusa: $50.000 - $ 80.000
- Pantalén: $ 65.000 - $ 120.000
- Chaqueta: $ 80.000- $ 170.000

23



e Pat Primo, es un grupo empresarial que se dedica a la confeccion y
comercializacion de prendas de vestir para hombres y mujeres de todas las
tallas , su red de mercadeo cuenta con almacenes en diferentes Centros
Comerciales de Colombia, ofrece prendas de tallas grandes, que no
cuentan con disefios y calidad que desea el mercado. Algunos puntos a
tomar en cuenta son:

-El 65% de su produccion se comercializa en el mercado nacional.

-El 35% se dedica al mercado exterior va a Venezuela y Ecuador, desde 1992
y, desde hace 5 afios, a México.

- Genera mas de 7000 empleos directos y cerca de 50 mil empleos indirectos.
- En circular de gran tamafio es la mas grande de América Latina.
-Es el mayor exportador de textiles y confecciones de Colombia.

-Entre los 7000 empleados se da prelacion a mujeres cabeza de familia.

3.3.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Este es un aspecto en el cual tenemos un alto riesgo, ya que cuando hay una
buena idea, trata de ser copiada de manera muy rapida por los competidores.
Ante esta amenaza nuestro negocio se debe proteger con barreras de entrada
como el servicio, conocimiento del cliente a nivel corporal y psicolégico, la
comprension, la asesoria brindada por personas identificadas totalmente con
nuestro producto y nuestras clientas, lo cual en conjunto, constituye el valor
agregado de nuestro producto.

3.3.2. Rivalidad entre los competidores
A diferencia del aspecto anterior, en este punto sentimos que no hay en
Colombia un competidor directo a nuestro negocio, existen competidores
indirectos como los almacenes por departamentos, donde se encuentran tallas
grandes sin conceptos de disefio y asesoria a esta poblacion desatendida.

3.3.3. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

El producto sustituto ya existe, pero no reune las caracteristicas de nuestro
concepto, ya que se trata de sastres o modistas que elaboran la ropa sobre
medidas o la compra de prendas en el exterior.

24



3.4.ESTATEGIAS DE MERCADEO

3.4.1. Estrategias de promocién y divulgacion

e Desfiles de lanzamiento en los centros comerciales en los cuales
inauguremos locales.

e Sitio Web muy amigable, en el cual puedan encontrar informacion de todos
nuestros productos y nuestro concepto empresarial.

3.4.2. Lanzamiento
3.4.2.1. Objetivos especificos

» Lograr recordacion de marca. Lograr asociacion de marca con concepto de
boutique para nuestro mercado objetivo. Generar imagenes idealizadas de nuestro
almacén en el inconsciente del publico. Crear expectativas sobre el proyecto.

» Generar ansiedad frente a la apertura de la boutique e interés por asistir a la
apertura. Lograr flujo de visitantes y convertirlos en clientes.

3.4.2.2. Metodologia

Publico Objetivo: Mujeres con sobrepeso que visiten constantemente el centro
comercial Atlantis como potenciales clientes.

Objetivo del Mensaje: Lograr reconocimiento del almacén. Generar expectativa de
consumo de los productos ofrecidos.

Canales de Comunicacion: Los medios elegidos para esta etapa apuntan a retener
la imagen de marca y el concepto de la boutique y a generar demanda. Por ello,
se escogen dos canales para llegar al publico de manera diversa.

Medios Seleccionados:

e Grafica, penddn donde se identifique el logo de Personality XL “Te
comprende” e imagen del tipo de clienta que buscamos, vestida con disefo
de la primera coleccion. Para instalarlo en el local que estad en etapa de
adecuacion en el centro comercial Atlantis.

¢ Internet, envio masivo de mensaje electronico el cual sera acompafado con

la direccidon de la pagina de internet de Personality la cual tiene un registro
de visitantes, los cuales dejan su informacién basica para un futuro
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contacto. El cuerpo del mensaje describira el concepto de la boutique e
incluira invitacién al evento de apertura.

3.4.3. Evento de apertura

3.4.3.1. Objetivos especificos
eLograr conexion entre los asistentes y el concepto de la boutique. Plena
identificacion de asistentes, que encajan entre nuestro mercado obijetivo, con la
propuesta de Personality XL.
eCreacion de base de datos de posibles clientas en el dia del lanzamiento
mediante la inscripcion de ellas en el evento de apertura.

3.4.3.2. Metodologia

e Para el evento de apertura de hara un desfile mostrando las prendas principales
de la coleccidén; con montaje directo en nuestro local ubicado en el centro
comercial Atlantis.

e Contratacion de 3 modelos que sean prototipo de nuestro mercado objetivo
para el desfile que se organizara en dos sesiones, una aproximadamente a las
2 pm. y la segunda aproximadamente a las 6 pm. Estas sesiones se
desarrollardn en las vitrinas de nuestro establecimiento con duracion de 30
minutos cada una.

llustracion 5 Propuesta de penddén en local de la boutique para la
preapertura

g.nu:

n

MUY PRONTO ---..

£
PERSONALITY XL "Te comprende”n




3.4.4. Estrategias de canal de distribucién

Punto de venta, ubicado en el Centro Comercial Atlantis plaza atendido por
asesoras de imagen, en un local sobrio y elegante con todas las
comodidades mencionadas a lo largo de este documento. Esto con un
costo que se muestra a continuacion:

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$10.000.000 $1.000.000 |$0 72

Catalogo de productos por Internet, lo cual ayudara a nuestra clienta a
hacer mas efectiva su compra, pues tendra en mente los disefios y prendas
de su interés en el momento de acercarse al almacén. El costo de esta
estrategia esta incluido en el valor de disefio de nuestra pagina el cual es
de $800.000 y el mantenimiento anual que es la suma de $400.000.

3.4.5. Estrategias de promocién de ventas

Sistematizacion de la base de datos, que permitird conocer las fechas de
cumplearnos de las clientas y con ello ofrecerle los nuevos disefios.

3.4.6. Estrategias de producto

El perfil de las asesoras es muy especifico, deben ser mujeres con las
mismas condiciones de sobrepeso que nuestras clientas y que se aceptan
tal como son.

Las asesoras deben usar una cinta métrica para determinar el producto
adecuado para la clienta.

Ofrecemos productos con fabricacion y materiales 100% Colombianos, con
altos estandares de calidad y disefio.

Ofrecemos las siguientes prendas de vestir: Pantalones, Chaquetas y
Blusas, inicialmente. En colores y disefios de acuerdo a la coleccién y con
las tallas suficientes para que nuestras encuentren lo que buscan en
nuestro almaceén.

Nuestros productos se ofreceran a un precio dirigido a nuestro segmento
del mercado, basado en nuestros costos y con un margen que representa el
valor agregado del producto que consiste en el servicio y la comprension
que reciben nuestras clientas.

Los almacenes contaran con estanteria moderna y elegante, de féacil
manejo y de facil observacion, las prendas se distribuirdn por secciones de
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acuerdo a su tipo; en exhibicion tendremos un disefio por cada talla y en
diferentes colores y las demas prendas estaran almacenadas en una
bodega de facil acceso y con espacios adecuados para conservar la
presentacion de nuestros productos. Los productos de telas delicadas
estaran protegidos.

Ademas el local contard con una zona de vestiers, un area de caja y
empaque, y la zona de exhibicion.

3.4.7. Estrategias de fidelizacion

La estrategia de fidelizacion se construira con la cliente desde su primer
contacto con nuestro almacén, ya que ofreceremos un servicio innovador,
sin presencia en Colombia.

Posteriormente Ofreceremos las tarjetas “XL Classic” “XL Platinum” “XL
Gold”, de acuerdo con el nivel de compras de nuestras clientas. Por ello
desarrollaremos una base de datos muy completa y bien administrada que
nos permitira establecer en primer lugar, comportamientos de compra y
ademas fechas especiales en las que nuestras clientas tendran beneficios
muy llamativos.

ITEM DETALLE ANUAL MENSUAL
Costo de 1.000 broshure y 1,000

PUBLICIDAD tarjetas de fidelizacién, 1.000

MERCHANDISSING | bolsas, se amortizara en 1 afio $ 1,450,000 $120,833
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3.5.PLAN DE VENTAS

El plan de ventas del proyecto se ha elaborado teniendo en cuenta que se trata de
un mercado estacional, que tiene ciertos meses del afio con mayor volumen de
ventas, asociado a las fechas y celebraciones especiales de la comunidad y es el
siguiente:

Tabla 23 Porcentajes, Unidades, Valores por prenda para el afio 2010.

ANO PORCENTAJES DE VENTAS MENSUALES 2010

MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Pantalén | 5% | 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Chaque. | 5% |3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Blusa 5% | 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
ANO UNIDADES DE VENTAS MENSUALES 2010

MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Pantalén | 45 27 90 45 135 90 45 45 63 45 90 180
Chaque. | 45 27 90 45 135 90 45 45 63 45 90 180
Blusa 60 36 120 60 180 120 60 60 84 60 120 240
TOTAL | 150 |90 300 150 450 300 150 150 210 150 300 600
ANO VALORES DE VENTAS EN MILES DE PESOS 2010

MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Pantalén | 3,257 | 1,954 6,515 3,257 9,772 6,515 3,257 3,257 4,560 3,257 6,515 13,030
Chaque. | 8,446 | 5,067 16,892 | 8,446 25,338 |16,892 | 8,446 8,446 11,824 | 8,446 16,892 | 33,785
Blusa 4,107 | 2,464 8,215 4,107 12,323 | 8,215 4,107 4,107 5,751 4,107 8,215 16,431
TOTAL | 15811 | 9,487 31,623 | 15,811 |47,435 |31,623 |15,811 |15,811 |22,136 |15,811 |31,623 | 63,247

Tabla 24 Porcentajes, Unidades, Valores por prenda para el afio 2011.

ANO PORCENTAJES DE VENTAS MENSUALES 2011

MES 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Pantalén | 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Chaque. | 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Blusa 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%

ANO UNIDADES DE VENTAS MENSUALES 2011

MES 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Pantalén | 50 30 99 50 149 99 50 50 69 50 99 198
Chaque. | 50 30 99 50 149 99 50 50 69 50 99 198

Blusa 66 40 132 66 198 132 66 66 92 66 132 264
TOTAL | 165 99 330 165 495 330 165 165 231 165 330 660

ANO VALORES DE VENTAS EN MILES DE PESOS 2011

MES 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Pantalon | 3,622 2,173 7,245 3,622 10,868 | 7,245 3,622 3,622 5,071 3,622 7,245 14,491
Chaque. | 9,327 5,596 18,655 |9,327 27,983 |18,655 |9,327 9,327 13,058 |9,327 18,655 | 37,311
Blusa 4,547 2,728 9,094 4,547 13,642 | 9,094 4,547 4,547 6,366 4,547 9,094 18,189
TOTAL |[17,498 | 10,498 |34,996 |17,498 |52,494 |34,996 |17,498 |17,498 |24,497 |17,498 |34,996 | 69,992
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Tabla 25 Porcentajes, Unidades, Valores por prenda para el afio 2012.

ANO PORCENTAJES DE VENTAS MENSUALES 2012
MES 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Pantald
n 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Chaqu | 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Blusa | 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
ANO UNIDADES DE VENTAS MENSUALES 2012
MES 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Pantalé
n 54 33 109 54 163 109 54 54 76 54 109 218
Chaqu |54 33 109 54 163 109 54 54 76 54 109 218
Blusa |73 44 145 73 218 145 73 73 102 73 145 290
TOTAL | 182 |109 363 182 545 363 182 182 254 182 363 726
ANO VALORES DE VENTAS EN MILES DE PESOS 2012
MES 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Pantalé 16,08
n 4,020 |2,412 8,040 4,020 12,060 | 8,040 4,020 4,020 5,628 4,020 8,040 0
41,27
Chaqu | 10,318 | 6,190 20,636 [10,318 |30,954 |20,636 |10,318 |10,318 |14,445 |10,318 [20,636 |3
20,09
Blusa 5,023 |[3,014 10,047 |5,023 15,071 |10,047 |5,023 5,023 7,033 5,023 10,047 |5
77,44
TOTAL | 19,362 | 11,617 | 38,724 | 19,362 |58,087 | 38,724 |19,362 | 19,362 | 27,107 | 19,362 |38,724 |9
Tabla 26 Porcentajes, Unidades, Valores por prenda para el afio 2013.
ARO PORCENTAJES DE VENTAS MENSUALES 2013
MES 37 |38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48
Pantalén | 5% | 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Chaqu 5% | 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Blusa 5% | 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
ANO UNIDADES DE VENTAS MENSUALES 2013
MES 37 |38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48
Pantalén | 60 | 36 120 60 180 120 60 60 84 60 120 240
Chaqu 60 |36 120 60 180 120 60 60 84 60 120 240
Blusa 80 |48 160 80 240 160 80 80 112 80 160 319
TOTAL | 200 | 120 399 200 599 399 200 200 280 200 399 799
ANO VALORES DE VENTAS EN MILES DE PESOS 2013
MES 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48
Pantalén | 4,424 | 2,654 8,848 4,424 13,272 |8,848 4,424 4,424 6,193 4,424 8,848 17,696
Chaqueta | 11,439 | 6,863 22,879 11,439 |34,319 |22,879 |11,439 [11,439 |16,015 [11,439 |22,879 |45,759
Blusa 5,600 | 3,360 11,200 | 5,600 16,801 | 11,200 |5,600 5,600 7,840 5,600 11,200 | 22,401
TOTAL |21464 | 12,878 | 42,928 |21,464 |64,393 |42,928 |21,464 |21,464 |30,050 |21,464 |42,928 | 85,857
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Tabla 27 Porcentajes, Unidades, Valores por prenda para el afo 2014.

ARO PORCENTAJES DE VENTAS MENSUALES 2014

MES 49 |50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Pantalon | 5% | 3% 10%  |5% 15%  |10% | 5% 5% 7% 5% 10% | 20%
Chaqu |5% |3% 10%  |5% 15%  |10%  |5% 5% 7% 5% 10% | 20%
Blusa _ |5% |3% 10% | 5% 15%  [10%  |5% 5% 7% 5% 10% | 20%
ARO UNIDADES DE VENTAS MENSUALES 2014

MES 49 |50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Pantalon | 66 | 40 132 66 198 132 66 66 92 66 132 264
Chaqu |66 |40 132 66 198 132 66 66 92 66 132 264
Blusa |88 |53 176 88 264 176 88 88 123 88 176 351
TOTAL | 220 [132 439 220 659 439 220 220 307 220 439 878
ARO VALORES DE VENTAS EN MILES DE PESOS 2013

MES 49 50 |51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Pantalon | 4,886 | 2,932 | 9,773 | 4,886 | 14,660 |9,773 |4,886 4,886 |6,841 |4,886 |9,773 |19,546
Chaque | 2,669 | 7,601 | 25,339 | 12,669 |38,008 |25,339 |12,669 |12,669 |17,737 |12,669 |25339 |50,678
Blusa | 6,267 |3,760 | 12,535 | 6,267 |18,803 | 12,535 |6,267 | 6,267 |8,774 |6,267 |12,535 |25,071
TOTAL |23,824 [14204 | 47,648 |23,824 | 71,472 [47,648 | 23,824 [23,824 |33,353 | 23,824 |47,648 | 95,296

31




CUARTO MODULO - ESTUDIO TECNICO
CAPITULO IV
4. ESTUDIO TECNICO (Produccién y Servuccién)

4.1.DESCRIPCION Y HALLAZGOS

Para la elaboracion del plan de negocios es fundamental el analisis y desarrollo de
los aspectos técnicos y tecnoldgicos, a partir de elementos de juicio y
conclusiones que aporta el estudio de mercados. Las decisiones tomadas en este
estudio deben ser consecuencia de un solido y metodologico ejercicio, a partir del
cual se elija la alternativa técnica y la tecnoldgica que mejor contribuyan al objetivo
y éxito del plan de negocios.

Es importante tener en cuenta que las decisiones comprometen el largo plazo y
que su repercusion es en materia de rentabilidad y operatividad; por lo tanto la
busqueda de alternativas y evaluacidén son aspectos fundamentales para obtener
la mejor seleccién en el estudio.

Con base en la informacion obtenida, se pretende concluir, cuales son los
requerimientos necesarios de equipos y adecuacion, infraestructura y tecnologia
mas acertados para que Personality XL esté a la vanguardia en el negocio de
disefio y venta de prendas de vestir para mujeres con sobrepeso, en el pais.

Como resultado del estudio, se obtuvieron los analisis de costos y beneficios, que
el plan de negocios requiere desde el punto de vista técnico, tecnoldgico, de
tamafo y localizacion, con el fin de aportar las recomendaciones mas acertadas
para la ejecucion.

4.2.PRODUCTO

Personality XL ofrece servicio de asesoria de imagen y de bienestar para las
mujeres con sobre — peso, entendiéndose que cada prenda de vestir debera estar
disefiada, confeccionada y ofrecida con el objetivo de satisfacer las expectativas y
necesidades de nuestro mercado.
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4.2.1. Clasificacion

Prendas de vestir disefiadas para mujeres con medidas que superen la talla 12 en
adelante, ofreciendo inicialmente los siguientes productos:

e Pantalones
e Chaquetas
e Blusas

Cada producto contara con las tallas acorde a las caracteristicas del cuerpo de
cada clienta, teniendo en cuenta que en todos los casos se trata de mujeres con
sobrepeso, asi:

e Prendas para mujeres de baja estatura.

Prendas para mujeres altas.

Prendas para mujeres con caderas mas anchas que su torso.
Prendas para mujeres con caderas mas delgadas que torso.
Prendas para mujeres con medidas parejas.

El producto sera una excelente solucion para nuestras clientas, dado que lo
encontraran exhibido en una zona altamente concurrida del centro comercial, los
precios se encuentran dentro de los rangos de comportamiento de nuestro nicho
de mercado.

Los insumos de las prendas como son hilos, telas, botones y demas accesorios

seran totalmente nacionales, con el fin de aumentar la demanda de este tipo de
productos colombianos.
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4.2.2. Caracteristicas
En la boutique Personality XL, se encontraran los siguientes productos:

Tabla 28 Productos de Personality XL

LINEA REFERENCIA | COLOR TALLA
Classic 3 Opciones |12-22
PANTALON Sweet 3 Opciones |12-22
Fresh 3 Opciones |12-22
Breth 3 Opciones | L-XXL
CHAQUETAS Inspiration |3 Opciones |L-XXL
Spring 3 Opciones | L-XXL
Sofia 3 Opciones |L-XXL
BLUSAS Valery 3 Opciones | L-XXL
Juliana 3 Opciones | L-XXL

Se seleccionaron las anteriores lineas de prendas de acuerdo con los resultados
del estudio de mercado, en el cual se observa que la tendencia que mas se ajusta
a nuestro mercado es la linea casual y la linea de oficina, estas categorias son las
gue inicialmente ofreceran en la boutique con la vision de ampliar las lineas de
productos, como lo son prendas deportivas, ropa intima y vestidos de fiesta.

Tabla 29 Costo

Cant.

Costo Materia Prima metros Valor
Rollo tela 40.00 $ 300,000.00
Rollo forro 20.00 $ 64,000.00
Rollo fusionado 20.00 $ 92,000.00

Costo Materia Prima por

unidad Qty metros Valor
Pantalén 1.60 $ 12,000.00
Blusa 1.50 $ 11,250.00
Chaqueta $ 31,860.00
chaqueta (tela) 3.00 $ 22,500.00
Chagueta (forro) 1.2 $ 3,840.00
Chaqueta (fusionado) 1.2 $ 5,520.00

La investigacion de costos para la produccion fue realizada mediante visita
presencial a los siguientes proveedores de tela.
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- Pasarela, ubicado en la calle 140 con av. 19, ofrece telas de alta calidad
y diversos estilos con precios desde $ 15.000 por metro hasta $ 32.000,
el plazo de pago eran 15 dias con entrega inmediata.

- ElI Bombazo Textil, ubicado en el sector textil del centro de Bogota,
ofrece telas de baja calidad y estilos poco atractivos con precios desde $
6.500 por metro hasta $ 11.800, el plazo de pago eran 30 dias con
entrega inmediata.

- Facol, con presencia en toda la ciudad de Bogota, ofrece telas diversa
calidad, estilos y disefios, con precios promedio de $ 7.500, con plazo
de pago a 30 dias.

Se escogié como proveedor principal para el analisis de costos a FACOL, ya que
cuentan con una infraestructura de ventas moderna que permite la actualizacion
de precios, disefios, estilos y calidad en tiempo real, sumado a garantias
adicionales del producto.

Tabla 30 Costos por producto

DESCRIPCION Blusa Pantalébn Chaqueta
MANO DE OBRA $5,625.00 | $6,000.00 |$ 15,930.00
MATERIA PRIMA $11,250.00 [$ 12,000.00 | $ 31,860.00
INSUMOS $1,125.00 | $1,200.00 | $3,186.00

DISENO $2,000.00 | $2,000.00 | $2,000.00

TOTAL COSTO VARIABLE

UNITARIO $ 20,000.00 | $ 21,200.00 | $ 52,976.00

Se consultaron diferentes empresas o talleres satélites de confeccion entre ellas,
Confecciones Jaramillo, Ribda Ltda y demas; para la tercerizacion de este
proceso, donde encontramos como media general que la mano de obra hace un
50% del costo de la materia prima y se pueden manejar producciones a escala
para disminuir costos por unidad.

El disefio estaria contratado con la Disefladora Rossana Daza con vasta
experiencia en el disefio y patronaje de prendas para la mujer actual, los costos se
derivan de las entrevistas y cotizacion realizadas con la disefiadora.

4.2.3. Servicios adicionales y/o valores agregados

El servicio es una de las variables que Personality XL califica como la mas
importante, dado que el contacto con el cliente es total, la compra depende de la
satisfaccion que el cliente obtuvo en el momento de la asesoria, sintiéndose
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importante y bien atendida, donde sus necesidades valdran mas que lo intereses
econdémicos de la boutique y del personal de ventas.

La asesoria sera prestada por mujeres capacitadas en moda e imagen, con
condiciones fisicas muy similares a la de nuestras clientas, para ofrecer
comodidad, comprension y confianza. La visita del cliente a la boutique debera ser
una experiencia agradable, donde cuente con la colaboracion y apoyo en cuanto a
la seleccion de las prendas, segun su personalidad, tonalidad de piel, estatura y
medidas.

Tabla 31 Grado de participacion del servicio en el modelo de neqgocio

Grado hasta el cual las personas son parte de la experiencia de servicio

Servicio puro
Alto contacto

. Elevado
Produccién de taller v

* PERSONALITY XL

Gradohasta el cual lasinstalacionesy el equipo son parte de la

=4
=
S
2 Elevado Bajo
=]
©
(&)
|
2
=
D
o
>
(<5}
Bajo
Servicio mixto Servicio de cuasimanufactura
Medio contacto Bajo contacto
Produccién continua Produccién continua

Fuente: Esquema Plan de Negocio- Dra. Claudia Ximena Angulo.
4.2.3.1. Analisis de la Matriz

La matriz contempla factores que indican el grado de servicio y su concordancia
con las instalaciones en donde se lleva a cabo el servicio. Por lo tanto se concluye
que Personality XL serd una experiencia de servicio total, dado que toda la
atencion y asesoria estara enfocada a cada una de las clientas, Unica manera
para que el consumidor se sienta a gusto, en confianza y con animo de recompra.
El servicio se ofrecera por medio de las asesoras de imagen atentas a los gustos y
necesidades de cada clienta, ofreciendo una venta personalizada; de igual forma
en las instalaciones o punto de venta, se encontrara adecuado de tal manera que
cada detalle este pensando en la comodidad y satisfaccion de la clienta para que
este a gusto por sus caracteristicas fisionomicas.
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Segun la tabla 31, Personality XL se ubica en la zona con alto grado en que las
personas, las instalaciones y equipos inciden en la experiencia del servicio, por el
alto contacto que la asesora de imagen tiene con la clienta.

4.3.LOCALIZACION
4.3.1. Mercado

Personality XL desea captar la atencion de las mujeres con sobrepeso en la
ciudad de Bogota, especializandose en disefios formales, satisfaciendo las
necesidades, gustos y deseos de un segmento que no ha sido atendido de la
manera correcta en Colombia. Inicialmente desea incursionar en el norte de la
ciudad de Bogot4, dentro de un centro comercial visitado por los estratos 3 en
adelante y con proyeccién a tener presencia en todos los centros comerciales del
norte de Bogota y de Colombia.

4.3.2. Distribucion
La comercializacion de las prendas se realizar4 en un punto de venta ubicado en
un centro comercial que ofrezca facilidades de parqueo y mayor seguridad tanto
para el cliente como para la boutique.

4.3.3. Alternativas de localizacién

Para tomar la decision de seleccionar el centro comercial, se han evaluado las
alternativas segun su ubicacion, costo y segmento al cual atienden. A continuacion
se observara cada una de las opciones:

4.3.3.1. Centro Comercial Santa Fé

Ubicacion: Autopista Norte entre calles 183 y 185.

Antigledad: 3 afos de actividad.

Ventajas: amplitud de circulaciones, comodidad del lugar y limpieza en sus
fachadas.

Vias de acceso: Autopista norte, Cll 185, transporte publico, privado y masivo.

Tabla 32 Centro Comercial Santa Fe

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$15.000.000 $1.500.000 |$0 64
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4.3.3.2. Centro Comercial Andino

Ubicacion: cra 11 n. 82-71

Antigiedad: 15 afios.

Ventajas: Locales espaciosos, comercializacion de marcas exclusivas y excelente
imagen.

Vias de acceso: Carrera 11 y Carrera 15, transporte publico y privado.

Tabla 33 Centro Comercial Andino

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$38.000.000 $1.500.000 [$100.000.000|73

4.3.3.3. Centro Comercial Atlantis
Ubicacion: Calle 81 carrera 14
Antigledad: 8 afos.
Ventajas: Elegantes almacenes y de grandes dimensiones.
Vias de acceso: Carrera 11 y Carrera 15, transporte publico y privado.

Tabla 34 Centro Comercial Atlantis

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$10.000.000 $1.000.000 |$0 72

4.3.3.4. Centro Comercial Hacienda Santa Barbara

Ubicacion: Carrera 7 n. 115-60

Antigiedad: 20 afios.

Ventajas: Acoge mas de 320 locales, Arquitectura colonial y ambiente agradable.
Vias de acceso: Carrera séptima transporte publico y privado.,

Tabla 35 Centro Comercial Hacienda Santa Barbara

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$38.000.000 $1.500.000 |$100.000.000 |62

38



4.3.3.5. Centro Comercial Cedritos

Ubicacion: Diagonal 151 n. 32-19

Antigledad: 20 afos

Ventajas: Posee méas de 200 locales comerciales que incluyen almacén por
departamentos y boutiques de espacios amplios.

Vias de acceso: carrera 19 y carrera 9, transporte publico y privado.

Tabla 36 Centro Comercial Cedritos

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$20.000.000 $1.500.000 |$0 75

4.3.3.6. Centro Comercial Portal de la 80

Ubicacion: Transversal 100 A n. 802-20

Antigiedad: 5 afos

Ventajas: cerca a la estacion del portal de la 80 de transmilenio, cuenta con 1150
parqueaderos y locales comerciales que frecen variedad de productos.

Vias de acceso: Avenida Ciudad de Cali, Calle 80, transporte publico, privado y
masivo.

Tabla 37 Centro Comercial Portal de la 80

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$8.000.000 $500.000 $0 50

4.3.3.7. Centro Comercial Gran Estacion

Ubicacion: Calle 26 n. 62-49

Antigledad: 3 afos.

Ventajas:

Vias de acceso: Avenida el Dorado, Avenida Boyaca y Avenida 68, transporte
publico y privado.

Tabla 38 Centro Comercial Gran Estacién

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$17.000.000 $1.200.000 |$0 64
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4.3.3.8. Centro Comercial Unicentro

Ubicacion: carrera 111C n. 86-05

Antigledad: 30 afos

Ventajas: Se ha convertido e un centro cultural, social y deportivo. Ganador a
mejor disefio arquitectonico en Bruselas.

Vias de acceso: Carrera 15, Calle 122, Calle 127, Calle 116 y Carrera 7,
transporte publico y privado.

Tabla 39 Centro Comercial Unicentro

COSTO VALOR VALOR
ARRENDAMIENTO |ADMON PRIMA MTS
$40.000.000 $1.500.000 [$100.000.000]74

4.3.4. Seleccién del Centro Comercial

Hemos seleccionado el Centro Comercial ATLANTIS, ya que sus costos estan al
alcance de nuestro presupuesto y su ubicacion favorece el acceso del publico que
deseamos atender, mientras nuestro almacén despega en su crecimiento y
podemos comenzar a hacer presencia en los diferentes centros comerciales de la
ciudad, con la meta propuesta de uno por afo.
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4.4. ESPECIFICACIONES DE PRODUCCION
4.4.1. Proceso de produccién

Nuestra empresa inicialmente no contard con un taller de produccion, para el corte
y la confeccion de las prendas, utilizaremos un taller satélite, el cual entregara el
producto terminado en nuestras instalaciones. Sin embargo para asegurarnos que
el uso de la materia prima y los accesorios suministrados a dicho taller sea el
adecuado, hemos hecho un acuerdo con el satélite en el cual permitiran la entrada
de nuestra Jefe de Produccion, quien sera la responsable directa del proceso de
produccion y los operarios del satélite la veran como su jefe inmediato mientras
dure la generacion de la coleccion.

Tabla 40. Costos Variables de Mano de Obra por Unidad

COSTOS VARIABLES MANO DE
OBRA/ unidad

PRODUCTO | Pantalén Chaqueta |Blusa
2010 6,000 15,930 5,625
2011 6,240 16,567 5,850
2012 6,427 17,064 6,026
2013 6,686 17,752 6,268
2014 6,946 18,442 6,512

Tabla 41. Costos Variables de Mano de Obra Totales

COSTOS VARIABLES MO
VALORIZADOS TOTALES

PRODUCTO | Pantalén Chaqueta |Blusa

2010 5,400,000 14,337,000 | 6,750,000
2011 6,177,600 16,401,528 7,722,000
2012 6,999,221 18,582,931 8,749,026
2013 8,009,418 21,265,006|10,011,773
2014 9,153,083 24,301,436 11,441,354

El proceso es el siguiente: Contrataremos una disefiadora de alta costura quien
trabajara bajo la modalidad de prestacion de servicios, elaborando 4 colecciones
anuales.

Esta persona se encargara de la concepcion del disefio de las prendas, las cuales
seran puestas a consideracion del comité designado en PERSONALITY XL y una
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vez aprobadas comenzara con el proceso de descripcion del disefio mediante una

ficha técnica, patronaje y escalado de las prendas a confeccionar.

Entregard un reporte de cantidades, calidades y clases de telas, de accesorios

(botones, cremalleras, lazos, adornos, etc.),

a suministrar, los cuales seran

comprados por nuestra empresa y ubicados directamente en el taller de

confeccion.

Después los patrones con sus respectivas fichas técnicas seran entregados al

taller satélite, donde se realizara el corte y la confeccion de las prendas.

Una vez terminadas, seran entregadas a un transportador contratado por nuestra

compafiia quien hara la entrega de las prendas en el punto de venta.

Tabla 42. Costos Variables Diseno por Unidad

COSTOS VARIABLES
DISENO/unidad

PRODUCTO | Pantalén |Chaqueta |Blusa
2010 2,000 2,000 2,000
2011 2,080 2,080 2,080
2012 2,142 2,142 2,142
2013 2,229 2,229 2,229
2014 2,315 2,315 2,315

Tabla 43. Costos Variables Disefio Totales

COSTOS VARIABLES DIS

VALORIZADOS TOTALES
PRODUCTO | Pantalén |Chaqueta |Blusa
2010 1,800,000 | 1,800,000 | 2,400,000
2011 2,059,200 | 2,059,200 | 2,745,600
2012 2,333,074 12,333,074 | 3,110,765
2013 2,669,806 | 2,669,806 | 3,559,741
2014 3,051,028 | 3,051,028 |4,068,037
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4.4.1.1. Materia prima

Basandonos en las recomendaciones e indicaciones de la Disefadora, se
generaran los pedidos necesarios a nuestros proveedores, buscando un adecuado
manejo de los descuentos por volumen que ofrece cada uno de ellos. Toda
nuestra materia prima es 100% nacional y de las mas altas calidades para ofrecer
a nuestra clientela productos exclusivos.

Tabla 44. Costos Variables Materia Prima por Unidad

COSTOS VARIABLES

MATERIA PRIMA/unidad
PRODUCTO | Pantalén | Chaqueta |Blusa
2010 12,000 [31,860 11,250
2011 12,480 [33,134 11,700
2012 12,854 34,128 12,051
2013 13,372 | 35,504 12,537
2014 13,893 |36,885 13,024

Tabla 45. Costos Variables Materia Prima

COSTOS VARIABLES MP

VALORIZADOS TOTALES
PRODUCTO |Pantalon |Chaqueta |Blusa
2010 10,800,000 | 28,674,000 | 13,500,000
2011 12,355,200 32,803,056 | 15,444,000
2012 13,998,442 37,165,862 17,498,052
2013 16,018,837|42,530,011 | 20,023,546
2014 18,306,166 |48,602,872| 22,882,708
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4.4.1.2. PROVEEDORES

e En el ramo de los accesorios (botones, cremalleras, lazos, adornos etc)
contamos con un proveedor llamado ACCESORIOS UM, con quien
logramos una forma de pago a 60 dias.

e Materiales como hilos y elasticos son asumidos por el taller satélite, quien
es nuestro siguiente proveedor, ubicado en la ciudad de Bogota y
denominado CONFECCIONES MODA INDUSTRIA E.U., la forma de pago
pactada con ellos es a 8 dias contra entrega.

e Hay un cuarto proveedor que nos suministra las marquillas para nuestras
prendas, denominado AMB MARQUILLAS PERSONALIZADAS., hemos
pactado la entrega de las marquillas directamente en el Taller Satélite para
su respectiva aplicacion a la prenda, la forma de pago acordada con ellos
es de 30 dias contra entrega.

e También contamos con nuestro proveedor de Publicidad y Merchandissing,
quien se encarga de suministrarnos Broshure, tarjetas de presentacion,
bolsas de empaque, catalogos, etiquetas, tarjetas de fidelizacion vy
asesorarnos en materia de estrategia publicitaria permanente. El proveedor
se denomina FOODPLAST LTDA., la forma de pago acordada es a 30 dias.

¢ Y finalmente tenemos los servicios de un proveedor de tecnologia con quien
hemos acordado el disefio de nuestra pagina WEB vy el soporte técnico de
la misma, su nombre es JOHANNA P.C., con quien hemos acordado una
condicion de pago de 30 dias.

Tabla 46. Costos Variables Insumos por Unidad

COSTOS VARIABLES
INSUMOS/unidad

PRODUCTO | Pantalén |Chaqueta|Blusa
2010 1,200 3,186 1,125
2011 1,248 3,313 1,170
2012 1,285 3,413 1,205
2013 1,337 3,550 1,254
2014 1,389 3,688 1,302
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Tabla 47. Costos Variables Insumos Totales

COSTOS VARIABLES INS

VALORIZADOS TOTALES
PRODUCTO | Pantalén |Chaqueta|Blusa
2010 1,080,000 | 2,867,400 | 1,350,000
2011 1,235,520 | 3,280,306 | 1,544,400
2012 1,399,844 3,716,586 | 1,749,805
2013 1,601,884 | 4,253,001 | 2,002,355
2014 1,830,617|4,860,287 | 2,288,271

4.4.2. COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS VARIABLES
TOTALES/unidad
PRODUCTO |Pantalén |Chaqueta |Blusa
2010 21,200 52,976 20,000
2011 22,048 55,095 20,800
2012 22,709 56,748 21,424
2013 23,625 59,035 22,287
2014 24,544 61,331 23,154
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Tabla 48. Costos Variables de Produccion

COSTOS VARIABLES TOTALES
VALORIZADOS

PRODUCTO |Pantalén |Chaqueta |Blusa

2010 19,080,000 47,678,400 | 24,000,000
2011 21,827,520 54,544,090 |27,456,000
2012 24,730,580|61,798,454 | 31,107,648
2013 28,299,945|70,717,824 | 35,597,415
2014 32,340,894 80,815,622 |40,680,370

4.4.3. Lotes de pedido

Los lotes de pedido se adaptaran en cuanto a colores y disefios, segun la
coleccion que se esté produciendo, teniendo en cuenta las siguientes unidades de
medida:

Telas Rollo
Botones Docena
Cremalleras Docena
Lazos, adornos y apliques Docena
Confeccién Unidad
Marquillas Millar
Etiquetas Millar
Bolsas Millar
Broshure, tarjetas, etc Millar

4.4.4. Precio

El precio de los lotes de pedido se acordard con el correspondiente proveedor
mediante un contrato de prestacion de compra venta o de prestacion de servicios
(segun el caso), que se suscribird con cada uno de ellos, acordando dicho precio
segun las unidades de medida enunciadas en el punto anterior.

Los precios de venta se observan a continuacion y de igual modo su incremento
durante los tres aflos proyectados en el estudio financiero.
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Tabla 49. Precio de Venta Pantalén

PRECIO DE VENTA PANALON
ANO 2010 2011 2012 2013 2014
PRECIO VENTA 72.392 73.189 73.832 73.864 74.170
VENTAS TOTALES 65.152.449 72.456.767 80.403.280 88.481.518 97.733.531
VENTAS DE CONTADO 65.152.449 72.456.767 80.403.280 88.481.518 97.733.531
Tabla 50. Precio de Venta Chaqueta
PRECIO DE VENTA CHAQUETA
ANO 2010 2011 2012 2013 2014
PRECIO VENTA 187.695 188.441 189.500 191.000 192.300
VENTAS TOTALES 168.925.483 186.557.077 206.365.500 228.798.900 253.391.787
VENTAS DE CONTADO 168.925.483 186.557.077 206.365.500 228.798.900 253.391.787
Tabla 51. Precio de Venta Blusa
PRECIO DE VENTA BLUSA
ANO 2010 2011 2012 2013 2014
PRECIO VENTA 68.466 68.900 69.200 70.128 71.350
VENTAS TOTALES 82.159.036 90.948.000 100.478.400 112.008.442 125.356.242
VENTAS DE CONTADO 82.159.036 90.948.000 100.478.400 112.008.442 125.356.242

4.5.PROCESO DE VENTA

El proceso de comercializacion de prendas de vestir que llevard a cabo
PERSONALITY XL, comienza con el disefio de cada prenda, el cual estara a
cargo de una persona profesional en Disefio de Modas, quien a su vez
recomendara el tipo de telas y colores que favorezcan la prenda a disefiar. Una
vez aprobados los disefios y hechos los patronajes, se compran las telas y demas
insumos, incluyendo las marquillas de identificacion de nuestra empresa, de tallas
y de cuidados de las prendas y se entregan al taller satélite con la orden de
produccion. Una vez terminadas las prendas son recogidas por nuestro transporte
e ingresadas al almacén. En este punto comienza el proceso de ingreso al
inventario y revision minuciosa de cada prenda. Las prendas se almacenan en la
bodega del establecimiento y se destinan las necesarias para la exhibicién.

Posteriormente, nuestro proceso de venta se realizard de manera directa, al detal
y en nuestro punto de venta, lo que implica que nuestras clientas se desplacen
hasta el almacén, recibira asesoria y elegira las prendas de su agrado.

Al concretar la venta se facturara el producto, descargandose automaticamente
del inventario y afectando el modulo contable en las cuentas necesarias. El
producto serd revisado en presencia del cliente, y empacado de manera
adecuada.
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4.6.DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

llustracion 2 Distribucién fisica del local
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ESQUEMA DE DISTRIBUCION LOGAL COMERCIAL TIPO P E RS O NAL | TY XL AREA: 72.00 m2

El local comercial donde operara PERSONALITY XL estara ubicado en un
distinguido Centro Comercial llamado ATLANTIS, el cual se encuentra en la calle
81 con carrera 13, en el Norte de la ciudad de Bogota. ATLANTIS cumple con las
caracteristicas y factores que busca la Boutique, en cuanto a exclusividad y
ambiente social, favoreciendo en gran medida las proyecciones de la empresa.

PERSONALITY XL tendra presencia en un local comercial situado en el primer
piso, cerca a las escaleras eléctricas, buscando llamar la atencion tanto a las
personas que circulan cerca y las que se desplazan dentro del Centro Comercial.
El local contara con una amplia vitrina en cristal, que proporcionara a los clientes
una imagen completa y agradable de la boutique, tendra un aviso que describira la
marca, al ingresar se podran observar los muebles de exhibicion de prendas y
agradables imagenes de mujeres con las caracteristicas propias del segmento que
desea la boutique atraer.

La boutique contara con un area de 72 m2, que incluye tres vestieres dotados de
grandes espejos, alfombra, percheros, cajilla de seguridad y mueble que haran
sentir a la clienta muy cémoda; adicionalmente cuenta con un mostrador de pagos
que estara ubicado en la parte posterior del local, el cual permite el acceso a una
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zona de bodega en la parte trasera del local, sin vista al publico, el cual tendra por
objeto conservar el inventario.

El area destinada para la exhibicion de los productos sera un lugar abierto de
minimo de 60 m2, donde la clienta podra desplazarse por toda la boutique, y
tendra la oportunidad de seleccionar la prenda que se ajuste a sus necesidades y
gustos.

4.7.INVERSION REQUERIDA EN MUEBLES Y ENSERES

Para iniciar el proyecto se requieren los siguientes equipos que ayudaran al giro
ordinario del negocio cuyos valores seran depreciados de acuerdo con la vida util
establecida en las normas de contabilidad generalmente aceptadas en Colombia.

Tabla 52. Inversién Requerida

VALOR
ARTICULO CANT VR.UNIT. COMPRA
EQUIPOS DE MONITOREO 1 $1,000,000 $1,000,000
DESACTIVADOR DE PINES 1 $250,000 $250,000
ANTENAS DETECTORAS 2 $1,300,000 $2,600,000
MULTIFUNCIONAL 1 $200,000 $200,000
COMPUTADOR 1 $1,500,000 $1,500,000
IMPRESORA 1 $500,000 $500,000
MANIQUIES 8 $70,000 $560,000
BURROS 16 $120,000 $1,920,000
PINES DE SEGURIDAD 1000 $660 $660,000
GANCHOS EN MADERA 1000 $1,000 $1,000,000
SILLAS 8 $100,000 $800,000
SOFA 1 $1,000,000 $1,000,000
ESTANTES 10 $200,000 $2,000,000
EQUIPO SONIDO Y
AMPLIFICACION 1 $1,000,000 $1,000,000
PLASMA 1 1,500,000 $1,500,000
REGISTRADORA 1 $700,000 $700,000
DECORACION 1 $1,000,000 $1,000,000
TOTAL $18,190,000
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4.8.COSTOS FIJOS ANUALES

A continuacion se daran a conocer los costos fijos mensuales requeridos para el
negocio, los cuales se han asignado en porcentajes para cada producto, de

acuerdo con la participacion en el total de la produccion.

Tabla 53. Costos Fijos 2010

COSTOS FIJOS 2010
PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
% segun produccién 21,02% 52,53% 26%
ARRIENDO 25.227.417 63.039.983 31.732.600
NOMINA 13.144.961 32.847.522 16.534.542
TRANSPORTE 210.228 525.333 264.438
SEGUROS 788.357 1.969.999 991.644
MANTENIMIENTO 378.411 945.600 475.989
SERVICIOS PUBLICOS 756.823 1.891.199 951.978
ADMINISTRACION 2.522.742 6.303.998 3.173.260
PAPELERIA 142.955 357.227 179.818
PUBLICIDAD 388.923 971.866 489.211
DEPRECIACION 428.656 1.071.154 539.190
AMORTIZACION 261.331 653.031 328.718
EVENTO DE APERTURA 210.228 525.333 264.438
Tabla 54. Costos Fijos 2011
COSTOS FIJOS 2011
PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa

% segun produccion 21% 53% 26%
ARRIENDO 26.236.514 65.561.582 33.001.904
NOMINA 13.670.760 34.161.423 17.195.924
TRANSPORTE 218.638 546.347 275.016
SEGUROS 819.891 2.048.799 1.031.309
MANTENIMIENTO 393.548 983.424 495.029
SERVICIOS PUBLICOS 787.095 1.966.847 990.057
ADMINISTRACION 2.623.651 6.556.158 3.300.190
PAPELERIA 148.674 371.516 187.011
PUBLICIDAD 404.480 1.010.741 508.779
DEPRECIACION 428.656 1.071.154 539.190
AMORTIZACION 261.331 653.031 328.718
EVENTO DE APERTURA




Tabla 55. Costos Fijos 2012

COSTOS FIJOS 2012

PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
% segun produccion 21% 53% 26%
ARRIENDO 27.023.609 67.528.430 33.991.961
NOMINA 14.080.883 35.186.266 17.711.802
TRANSPORTE 225.197 562.737 283.266
SEGUROS 844.488 2.110.263 1.062.249
MANTENIMIENTO 405.354 1.012.926 509.879
SERVICIOS PUBLICOS 810.708 2.025.853 1.019.759
ADMINISTRACION 2.702.361 6.752.843 3.399.196
PAPELERIA 153.134 382.661 192.621
PUBLICIDAD 416.614 1.041.063 524.043
DEPRECIACION 428.656 1.071.154 539.190
AMORTIZACION 261.331 653.031 328.718
EVENTO DE APERTURA

Tabla 56. Costos Fijos 2013
COSTOS FIJOS 2013

PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
% segln produccién 21% 53% 26%
ARRIENDO 28.112.660 70.249.826 35.361.837
NOMINA 14.648.342 36.604.272 18.425.588
TRANSPORTE 234.272 585.415 294.682
SEGUROS 878.521 2.195.307 1.105.057
MANTENIMIENTO 421.690 1.053.747 530.428
SERVICIOS PUBLICOS 843.380 2.107.495 1.060.855
ADMINISTRACION 2.811.266 7.024.983 3.536.184
PAPELERIA 159.305 398.082 200.384
PUBLICIDAD 433.404 1.083.018 545.162
DEPRECIACION 428.656 1.071.154 539.190
AMORTIZACION 261.331 653.031 328.718
EVENTO DE APERTURA

Tabla 57. Costos Fijos 2014
COSTOS FIJOS 2014

PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
% segun produccion 21% 53% 26%
ARRIENDO 29.206.243 72.982.543,81 36.737.412,57
NOMINA 15.218.163 38.028.178 19.142.343
TRANSPORTE 243.385 608.188 306.145
SEGUROS 912.695 2.280.704 1.148.044
MANTENIMIENTO 438.094 1.094.738 551.061
SERVICIOS PUBLICOS 876.187 2.189.476 1.102.122
ADMINISTRACION 2.920.624 7.298.254 3.673.741
PAPELERIA 165.502 413.568 208.179
PUBLICIDAD 450.263 1.125.148 566.368
DEPRECIACION 428.656 1.071.154 539.190
AMORTIZACION 261.331 653.031 328.718
EVENTO DE APERTURA
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4.9.CAPITAL INICIAL

Tabla 58. Capital Inicial

DISTRIBUCION CAPITAL INICIAL

CAPITAL DE TRABAJO 76.379.200
3 MESES ARRIENDO 30.000.000
PRODUCCION 6 MESES-2 COLECCIONES 45.379.200
1 MES DE ADMINISTRACION 1.000.000
ACTIVOS FIJOS 18.190.000
ACTIVOS FIJOS 18.190.000
PREOPERATIVOS 13.430.800
CONSTITUCION 2.500.000
ADECUACION 9.930.800
EVENTO DE APERTURA 1.000.000

TOTAL 108.000.000




QUINTO MODULO - ESTUDIO ADMINISTRATIVO

CAPITULO V

5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

A continuacion se muestran los principales aspectos administrativos de nuestra
comparfia, comenzando por el organigrama general, en el cual se describen los
principales cargos con sus funciones. También podremos ver la Misién, Vision,
Valores y Principios Corporativos que enmarcan los lineamientos de la compainia.

5.1. ORGANIGRAMA

llustraciéon 3 Organigrama

JUNTA DIRECTIVA

% \ |
l l |

GERENTE DE GERENTE GERENTE COMERCIAL
PRODUCCION Y ADMINISTRATIVO Y Y DE MERCADO
COSTOS FINANCIERO
l ADMIN. DE
3 TIENDA
DISENADOR CONTADOR
ASISTENTE l
ADMINISTRATIVO
ASISTENTE DE AOSESORAS
POR TIENDA
PRODUCCION ASISTENTE @)
CONTABLE
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5.2. DESCRIPCION

MISION

Nuestra Mision es generar un concepto de identidad y/o aceptacion para las mujeres
colombianas, que cansadas de buscar encajar en el estereotipo de belleza femenina, sin
lograrlo por diferentes circunstancias, finalmente se aceptan tal como son y asumen su
sobrepeso con la personalidad y alegria necesarias para no acomplejarse por ello y vivir
su vida de manera plena.

VISION

Convertirnos en una cadena de tiendas especializadas en prendas de vestir para mujeres
con caracteristicas de sobrepeso, haciendo presencia en Centros Comerciales de alta
exclusividad en el Pais, y en mercados internacionales, donde Personality XL no sélo
represente una marca sino un estilo de vida para el segmento de nuestras clientas.

VALORES CORPORATIVOS

Respeto
Confianza
Servicio

Lealtad
Compromiso
Responsabilidad

PRINCIPIOS CORPORATIVOS

e Tratar a todas las personas, y especialmente a nuestras clientas como quiero ser
tratado.

Desarrollar al maximo el talento humano de todos los colaboradores.

Fomentar y practicar el trabajo en equipo.

Adoptar la cultura del servicio como un estilo de vida.

Orientar nuestras acciones a nuestras clientas, buscando crearles identidad con
nuestra marca.

e Impulsar le progreso de nuestra comunidad.

e Proteger nuestro medio ambiente.
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5.3.FUNCIONES

5.3.1. Descripcion General de Funciones Nivel Tactico

-

GERENTE DE PRODUCCION Y COSTOS \

Controlar el stock y la rotacién del inventario.

Ejecutar la planeacion de suministro de productos.

Planear el lanzamiento de nuevas colecciones.

Aprobar los disefios de las mismas y costearlas.

Controlar los costos generados en el proceso de produccion ajustandose a
los presupuestos.

Cotizar y negociar con los proveedores de materiales y mano de obra.

Controlar el proceso de la logistica de los productos. /

GERENTE ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO \

Controlar los activos fijos de la compaiiia.

Controlar el proceso de contratacion de personal, pagos salariales y aportes
legales.

Controlar el proceso contable y tributario.

Velar por el cumplimiento de toda la normatividad vigente.

Analizar los estados financieros y evaluar desempefios y cumplimiento de
proyecciones.

Proveer oportunamente los fondos necesarios a los demas departamentos
de la compafia.

Buscar las mejores politicas de inversién y endeudamiento.

Controlar financiera y administrativamente cada punto de venta. /
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-

GERENTE COMERCIAL Y MERCADEO \

Disefiar campanas de lanzamiento de lanzamiento de nuevos productos.
Determinar y costear el tipo de publicidad periddica y permanente.
Seleccionar, capacitar y actualizar la fuerza de ventas.

Disefar estrategias de fidelizacion, divulgacion, identidad y conocimiento de
la marca y producto.

Cotizar, controlar y evaluar la adquisicién de material publicitario.

Evaluar el desempefio y cumplimiento de metas de cada punto de venta y

sus integrantes. /

5.3.2. Descripcion General de Funciones Area Administrativa

-

DISENADOR \

Disefiar las prendas que seran confeccionadas para la coleccion.
Entregar disefios de manera formal y oportuna para ser aprobados por la
gerencia de la produccion.
Especificar en sus disefios, aspectos relacionados con los materiales y
calidad exigida de los mismos.

/

CONTADOR \

Revisar la correcta inclusion de los documentos, fuente del proceso contable.
Analizar cuentas y conciliar.

Entregar reportes a la gerencia financiera de manera oportuna.

Preparar las declaraciones de impuestos de manera oportuna.

Controlar, distribuir y revisar el trabajo del auxiliar contable.

)
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e Ejecutar las funciones operativas que llevan al cumplimiento de las funcione

ASISTENTE DE PRODUCCION
S
de la gerencia de produccion.

sus funciones.

de la gerencia administrativa y financiera.

ASISTENTE CONTABLE
e Contabilizar en el software contable todos los documentos.
e Realizar las demés funciones indicadas por el contador y que apoyen a éste en

ASISTENTE ADMINISTRATIVO
e Ejecutar las funciones operativas que llevan al cumplimiento de las funciones

5.3.3. Descripcion General de Funciones Area Comercial

/ ADMINISTRADOR DE TIENDA \

¢ Manejar la caja

e Controlar el cumplimiento de las asesoras de imagen.

e Controlar el inventario de la Boutique

e Solicitar los suministros de consumo interno de manera oportuna.
e Aperturay cierre del local comercial.




/ ASESORA DE IMAGEN \

e Atender a las clientas cumpliendo estrictamente con los principios
corporativos de la organizacion.

e Entregar personalmente, una vez concretada la venta , las prendas a la
administradora del almacén para su facturacion.

e Al recibir la confirmacién de pago, empacar y entregar el producto a la

clienta.
e Entregar la factura de venta a la clienta, haciendo énfasis en la posibilidad de
\ cambios y la garantia de los productos en un tiempo determinado. /

5.4.COSTOS ADMINISTRATIVOS

Administrador:

Salario Mensual $659.300
Cesantias (8.33%) $54.920
Intereses (1%) $549
Prima (8.33%) $54.920
Vacaciones (4.17%) $27.493
EPS (8.50%) | $56.041
AFP (12%) | $79.116
ARP (1.04%) | $6.883
Caja de Comp. (9%) $59.337
TOTAL $998.558
Vendedores:
Salario Mensual $556.200
Cesantias (8.33%) $46.331
Intereses (1%) $463
Prima (8.33%) $46.331
Vacaciones (4.17%) $23.194
EPS (8.50%) $47.277
AFP (12%) $66.744
ARP (1.04%) $5.807
Caja de Comp. (9%) $50.058
TOTAL (2 Vendedoras) | $1.684.811
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Gerente de Produccion, Gerente Financiero y Gerente Comercial:

Salario Mensual $556.200
Cesantias (8.33%) | $46.331
Intereses (1%) | $463
Prima (8.33%) | $46.331
Vacaciones (4.17%) | $23.194
EPS (8.50%) | $47.277
AFP (12%) | $66.744
ARP (1.04%) | $5.807
Caja de Comp. (9%) | $50.058
TOTAL (3 Gerentes) | $2.527.217

La nédmina mensual del punto de venta es de $5.210.585.



SEXTO MODULO - ESTUDIO LEGAL
CAPITULO VI
6. ESTUDIO LEGAL

6.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

6.1.1. Objeto

El objeto de nuestra compaifia es cubrir un segmento del mercado que en
Colombia actualmente se encuentra desatendido, ofreciendo, en almacenes
ubicados en los principales centros comerciales, prendas de vestir de alta calidad
y disefio, contempladas de la talla 12 en adelante.

Gracias a este objeto comercial podremos cumplir con nuestra misién, que
consiste en generar un concepto de identidad y aceptacion para las mujeres
Colombianas que cansadas a través del tiempo de buscar encajar en el
estereotipo de belleza femenina, sin lograrlo, por diferentes circunstancias,
finalmente se aceptan tal como son y asumen su sobrepeso con la personalidad y
alegria necesarias para no acomplejarse por ello y vivir su vida de manera plena.

6.1.2. Descripcién de los socios

6.1.2.1. Habilidades

Grupo interdisciplinario de 3 mujeres, profesionales en Administracion Financiera,
Administracion de empresas y Contaduria Publica, con el deseo de hacer empresa
en Colombia, quienes se complementan, aportando para la creacion de una
institucion que se convertira en un estilo de vida para sus usuarias, ademas del
animo de lucro que caracteriza las organizaciones comerciales.

6.1.2.2. Valores

Profesionalismo, compromiso, responsabilidad, busqueda de aporte social, deseo
de independencia econdémica y laboral, respeto hacia el sector a satisfacer,
apertura a nuevas tecnologias, desarrollos empresariales y de procesos.
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6.1.2.3. Experiencia

Debido a las profesiones de cada una de las socias, se tiene experiencia en los
aspectos financieros, contables, de costos, legales, comerciales, administrativos y
tributarios.

No contamos con experiencia en las areas de confecciones, disefios, mercadeo y
publicidad, por lo tanto nos asesoraremos de profesionales en estas areas para
poder complementar nuestros conocimientos y llevar a cabo nuestra idea de
negocio con éxito.

6.1.3. Requisitos legales

El procedimiento para constituir legalmente la companiia es el siguiente:

a) Registro en la pagina www.crearempresa.com.co de la Camara de
Comercio de Bogota, lo cual nos facilita los tramites ya que no requiere que
se hagan en forma presencial sino que todo el proceso se adelanta en linea
y se imprimen los documentos y formalizan en la cAmara de comercio mas
cercana.

llustracion 4 Reqgistro Camara de Comercio paso a paso

- |7 & Traducir|-| "¢ | Autocompletar = L

Google| 8+ :—l Buscar |+ 57 = - [;H €2 Marcadores= | [ Buscar + ¥ Comector artogrifice = [7 :

) ARES - =l e I = Bt = G Mideges | 0 | B e W B onat () Pop = [ Torenis [00] = i s i) = ol tamis =

Vinculos @ Proanalizar vinculan

U Wiridonies Live || Live Saurch B - Movdedes . Paid. Coneo Folon Cabiridaion MSEN Compati ] g 2 Daara Maria = .J

Norton- ©- (&) Tarieinn # icien e nenién +

WO (B Wndows L 8 v C fio= B - & = | Pigina = i} Hettamentas =
Tce - Conwliay T PTRSIRRTITY XE TR

Consulta de Actividad Econémica

Informacian sobre

Sl atin no es usuanio

Escriba uf Nombre gue deses buscar v haga dick en el botin Consultar,

Opckin de Bisqueda
Camaras de ¥ .
Comercio Cédigo CIIL & Nombre
Consultor Virtual Nomibire:
Chat e d s b e

i Himero de Registres Encontrados: 1
Registrese -
., Camtir
= gt Comercio al por menor de prendas de vestir exterior para
da contraseﬂ'a Bead dama en establecimientos especalizados

Este codigo deberd suministrario en el formularic de Registro
Mercantil. Tamblén o wtilizara cuando diligencie el Prerut en la
rtal.

seccion de diligenciamiento del Port,

O ORCARIGRA . O PRFSRRITAC

@ Intemet | Mode protegide: desactivade

Preseriacion

H10% -

1 8 Crlendesin A 23
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http://www.crearempresa.com.co/�

b) Una vez realizada la inscripcién se recibe de manera inmediata y a vuelta
de correo electronico un usuario y clave que permitira continuar con el
proceso, en nuestro caso el usuario es PERSONALITY.

acer - Yl - @ -mncmhw'_v ey ey bams () Comen + g Web Messenger E3 Respuestas + @ Flckr + Cmiden +
GCoogle 8- —1%-{ v e Eﬂﬁ Mareacdires |} Buseae '?tnnmmh“u -m - | Autocompletar * By v L Aeceder +
) ARES - .~ [=]E3 B lw - BB evot = () Mindurges | = 0 | B inca WM et (D 9 = 34 Torvents (7003 = (5 s (4100 » i Lomd = | "
Vineulet g Prrsonaliem vineulos

£ Wndows Live  Live Search B - Movedades Pertd  Comes  Fetos  Calendarie MSN  Comnpartir Ll o i 77 Danabasiaw ‘
Norton- @- (2w s rcce om sestn -

S (e A Wandows LiveHotmsd | i www CreseEmpresa.co_ F = B - # - | Pigina v Cp Hemameentas ~

Usted hin iniinde smsibn comea: PERSONALITY XL LTDA.

Consulta

Diligenciarmients
Bienvenido

Formalizacitn

da lox pasos usted ha tomado la decisién de crear su empresa. En este sitio v
PAFA ErAAr ampracs mediante  tres  sencilios  pasos:  Consults,  Diligenciamiento
Formalizacion , Usted podra reahzar todos los trémites necesanos para
poder constituir on-ine v en Forma simple su empresa.

Informacian sobre
E"‘“ﬂ.‘ de i le surgen dudas o inquictudes hoga cic en ¢ botén Ayudao
omercio Contdctenas en cualquisr momento. .
Consultor Virtual 7
Chat Vi
I—ud/
Shaln no s usuano
Registrese | Consulta Diligenciamiento ' Formalizacién
Las conaias pravias o b oreacle de Comiiilin el Vs e evtngrrrin g v & GeRgenciaius ks GoCumesion, (OB
Cambiar i ervgeteia b apudaran @ das mice creae, diligercie of formularin en Enea v o el e Gl rOCEOL y SEjae &
3 Contrasefia rigiaios al Erkenfe, cries l rogitres B0l Lk Cibade i CAMAN o8 Comenso da 18 tuded
» Conmulla de ligs de empresa ICEE bl S L e dande vaya o constEuise
= Contams da fomers « msae inncrpesin del KUT JR—
« Contults de marcs » Liaborhr documenta de constmuOSn + Pasos & vaguir
» Consults de actividad scondmics « Deligenciar formulanc de Registo. » Estado del process
® Consuits de uso de suslo Unaro Empresarial

@ Internet | Moda protegida: desactivado

c) Acto Seguido se comienza la Fase 1 de consultas, siendo la primera la del
“tipo de empresa”, la cual en nuestro caso es sociedad Limitada:

acer - Yl - - « | BuscarenlaWeb = ./ )= df Ani-Spy ummmnc“-gmuumﬂw-nrw i Vides = "
Coogle| 8 - (o] Buncar {+ 55 - G- | [EF] € Marcadores- | Q| Buscar = "5 Camectar angrifics - [ Traduci]-] " | Autocampletar - 2 - () Acgeder =
) ARES - /- =0 e 4 v = Bt T < Mishrges |t | BB i WS et [ P [ Toerenis o] = [ Rt e = o Lo = | »
Vincules ¢ | Persanalizar vincules
B9 Wendowt Lvw  Lrce Search aE - Movedsder  Paifil  Cores  Folor  Calendasic  MSN Compats | [2] af | s 71 Duns Mana = ‘
Norton- @ (&) wwms e mces de ssaiin
LR R e v x Fiow B) = = o Pigna = () Heramentas -
LOmercio En esta clasifuacin no existan opiones de empresa. Pa - -
a% I opodn idasl, v qis A0 tendnd que despleger aEtnachurss jurd
Coﬂlu.llbf \lrlﬂllal L by compleies ¥ on ante cunlgui

Chat ,
Persona Juridica

Pars wats clasification sxisten siete lipos de emoress cesificedes come

S aln no es usuario socedades. dstas 5o
H Spoedad Limitada
Reglstrese Empresa Unipersonal o}
Sopedad sndnima
Cambiar Sppedad Colectivg
2 = =
&3 Contrasefia Eepedid Comandta mgle|
Empresa Asociativa de Trabaio
Socledod Limiada

Sa conatituye madisnts esenturs pub

leamibe

Emprosa Unipersonal




d) El siguiente paso es la consulta de nombre de la sociedad, la cual para
nosotros es favorable, ya que no existe otra empresa registrada con el
mismo nombre:

& Windowes Live  Live Search B -  tovedsdes Pedil Comeo  Fotos  Calendsio  MSN  Compartic =) T

Informacion sabre
Camaras de
Comercio

Consultor Virtual

Chat

Si atn no es usuatio

Registrese ==

(7). Cambiar

acer - Y - - - | Buscarenmweb v o/ v d antispy |k Actsowbems ()Comen v o Web Messenger £ Respuestes = #® Hiclr v CmVideo =
Google| 8 x| Buscar 4 55 - G- |[E2]] 95 Marcadores= | @ Buscar - "8 Comector onogeifico ~ [ Traduci] ] ‘L] Autocompletar = €y - (o Acceder -

) ARES - - (=100 mscar B donr > EBrevo v v ol mss duegss |+ o | B misca WED IR ot (2 P v 7 Tomenes (200 [ res pasc] ol Lomis |

e) Después se realiza la consulta de marca, la cual también nos es favorable
ya que no existe una marca registrada en Colombia bajo el nombre de

“Personality-XL":

[EEE———

& menCronEmpresacomeo P e e = = hp —— 8

tan fécil como

www.crearempresa.com.co

..Consulta de marca

continuacién. Cunnds be slents bagurs de habar alegedo b » In casils da "
strrha ol s, ¥

Clasificacion de Miza: -~ TODAS LAS CLASES --

PERSCHALITY-XAL
Denominaciin:

FIFC _% A=
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f) Después se realiza la consulta de actividades economicas, en nuestro caso

principal y secundaria. Nuestra actividad principal esta indicada en el codigo
CllU G523302:

= | BuscarenlaWeb v 4 [T+ @ Anti-Spy | [h Actuslzarbams (C)Comen = g Web Messenger £ Respuestas ~ ## Flicks = " Video = »
=] Buncar { 5% - - | []] €2 Marcadores= | (S| Buscar « 5 Comector antogrifice - (31 Tradueir|-| ‘| Autocompletar - 2 - () Acgeder -
(=100 e 418 3o = Bl - () Mg | 2 0 | B mimen WS ot [ P = 4 Torens (oo < s e < Gl lomis < 7
B Wndows Live  Lrew Search mE- Movedsder  Pafil  Coreo  Folow  Calendasic  MSN Comparts | [2] o | s 71 Duns Mana = ‘
Norton: @ (&) Twwws e micos e ssniin
& 1 [SRv]dv Windowal 8 www.C x Fip = B = & = | ugina = () Hensmeentas =
] T o% > Canilias - Corions g% KrenEed GEname O T Fa VoA T BT WK T Y X TITR

Consulta

Formalizacian

Guia visual da los pasos)
Q3D para crear empresa

Consulta de Actividad Econémica

Escriba ol Nombre gue deses buscar v haga dick an el batin Consultar.

Informacian sobre

Opchin de B eda
maras de ¥ oo

Comercio Cédigo CIIL & Nombre

Consultor Virtual Mombsre:

hat T T T T

SR s il de Registros Encontrados: 1

Reglstrese nero egistres Encontrados:

Cambar Cadigo | Discripcidn

= — Comereia al por menor de prendas da vestir extenor para

&@ COntraseﬂa Bead dama en establecimientes especializados

Este codigo debera suministrario en el formularic de Registro
Mercantil. Tamblén o wtilizara cuando diligencie el Prerut en la
seccion de diligenciamiento del Portal.

= o By o W = | e Aty | Actuekie beere [ Cunrme = g Wk Messerger L) Respuestes = ®® Plioks = e Videw = A%,
Go.gle| 8+ (=] Busear - 5% - e | [EF] 2 Marcadores= | [ Buscar = 8% Comectar anografico « [F1 Traduen]-] ‘Tl Autocompletar = & - ) Acceder -
) ARES - .- (=0 mmcer 1+ 2per = MRl o TV = [l Misuegen | v | e Momcs WS ot [ P = N Torents (700) = 3 RS (4100 = i Lamis = | -7
Vircules @2 Penonalizar vineules
B Winddows Live  Love Search [= Movedades Pedil  Comes  Fetos  Calendasie  MSM Compens | (2] o5, | s =5 i seia - [l
Norton- - [ R

oG (EH e | Windows Li il - = fir = E) = #m = | Pegine = (5 Herementss =

Ustad ha isinda sasibn shma PERBONALITY ML LTOA. #

Consulta

Diliganciamiante i m iblislsal bl i el

Farmalizacion

Ita de Actividad Econémic

T e Craet ot

Informacion sobre
Camaras de
Comaercio

Opcitn de Bisqueda

Cadige C1HU & Mombre tulta '. - o =
Consultor Virtual Mot &
Chat
5 b nlo o5 usLaTio
Registrese
Cinfigo Danscripcidan
p Cambise O181000 Confecadn de prendas de vest, excesto prendas de
- =
&% Contrasena b

Este cidigs deberd  suministraris en el formularic de Registro
Morcantil. También ko utilizarsd coando diligencie o Precut en bn

seceidn de diligeaciaminnto del Portal.

@ Intermet | Modo protegide: dessctivads _00% -
e
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g) Acto seguido se realiza la consulta de uso del suelo:

7" wewwr.Creasrf enpsreca crm.en - Winden Inteenet Explarer

i
/

e / WAWWW.CRearempresa.com.co

Portal Nacional de creacion de empresas

iUn lugar onloo!

'\9 I Fc x-—%-@‘-—- € 2006 - 1008 Confecimaras. Todos los derechos reservados.

. ReCRPe. [ TRARANY G DRAANRG. |4 PRYERHT Prewrmtzri | i Calendan B gt WA 0nEnm
o oo ] o £ ¥

h) Acto seguido se aplica el simulador de pagos, el cual nos indicara que costo
tendra la formalizacion de nuestra sociedad, arrojando, para nuestro caso la
suma de $1.488.000:
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osoft Internet Explorer

Archivo  Edicion  Wer  Favoritos  Herramientas  Ayuda ",'
Y A fa )| o T — =
@ Ards - ) @ @ ﬂ P ) Bisqueda i:( Favaritos &3 Dr< = ffw - _J M ﬂ ﬁ
Direccidn ‘@ hitkp: v, crearempresa, com, cof/ConsultasfPrefiquidador, asps v‘ Ir Winoulos |
aAVG '|Ylv v|nEuscar ‘ 5 Proteccién total ‘ @] Infarmacidn de AVG + | vl -
0y e - | ssarch | % PoFcreator % Options -
Portal Nacional de creacion de empresas -]
iUn lugar dnico!
[nicio .:'".'“ ontacto
Inicio » Consultas > Sirmulador de Pagos
Simulador de Pagos
Tipo de Sociedad [ PERSONA JURIDICA - SOCIEDAD POR ACCIGNES ¥ =
Capital a Invertir (No agregue separadores de miles, ni signo )
No. Establecimientos de Comercio
Cérnaras en las que deses consultar Capital establecimiento 1 :
[ aeurri sur
[ armenza
[earranouILLs
MeosoTé 2
@ Liskar ' Inkernet
———

www.Crear Empresa.com icrosoft Internet Explorer

Archivo  Edicién Wer  Favoritos  Herramientas  Ayuda a'
@ Atras = d E @ ;j /I_’\J Busqueda \E;:H Favoritos @ [f{v ::,r @' - J gz, ﬂ ﬁ
Drecciin [£2] httpsjwwons crearempresa.com. cojConsultasiPreliuidacr. asp v B | vinces *
aA\’G b ‘Y!' v|nBuscar | 5 Proteccién total | éﬁ Informacion de AVG - |
ﬁ|,-m', | '| Search 4|> 7'_- POFCreatar 72 Cptions -

[ImepecLin 8

[nerva

[ oriente antioquefio

[racmira

Oeasto

[rerera

[ zanta marTa

Orowua

Oviiavicencro

BOGOTA $0.00  §774,000,00 [ § 714.000,00 $0.00 ¢ o,00 o El$148s.00000
- ac
KQIFC 0 © 2006 - 2008 Confecamaras. Todos los derechos reservados.
CONFRCAMARAS v

@ Listo @ Internet

1) Ahora continuamos con la Fase 2 de diligenciamiento,
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| BuscarenlaWeb = 4 )= @ Anti-Spy | f) Actuskzarbams [)Comeo = g Web Messenger ) Respuestas = @@ Flickr = % Video = ”

=] Buscar 2 - e | [E] €1 Marcadores= | ' Buscar = "2 Comector oringeifice = [T1 Tradueir|-| " | Autocompletar = 2y = () eeeder -
(=)0 e 88 2 = BT = 3 Mineomn | = o | BB wisn WS B vt (2] P39 = R Torens oo = i Res foct =l tomis =| 7
Vinculos @ Penonalizer vinculas
B Window Live  Lree Search @ - Movedsder  Pefil  Cores  Folor  Calendasic  MSN Compastar =] dy, @ [0 DunaMaia = .J
Norton- @ (&) T s micos ge seaitn -
W (58 - 2 Google &7 Windews Live Hotmail B www CresEmpresaco.. x Fpo= B = @ =k Pagma = 0 Henementas =

wnvwwvL.crearempresa.coim.co ’3";(
e Pareal Nacional do erancian do ompresas. VN

Portal Nacional de creacion de empres:

FTOCESO (378 CTear Bmpresy Inisio > Ddigenciamiants > Bardwin Juidn Usted ha initiado sesien romol PERSONALITY XL LTDA. E

Consulta

Diligenciamienta Schaballiis pm Eruibibigalsla)

Formalizacidn

@ Cuia visual
PArA Crear ampresa

Ud. se encuentra registrade(a) como PERSONALITY XL LTDA.

Informacién sobre

Camaras de Por favar complete los siguientes decumentos!

Comercio

Consultor Virtual

Chat [

[T p— B siguients cundee ls parmited hacar of saguimiants ol Brocass de Crascién pars cads Uns &4 Sus smEreses.

@ Intermet | Mede protegide: dessctivade

L L

j) Comenzamos con la parte A, que corresponde a la minuta de constitucion;
en este proceso comienzan una serie de preguntas, que daran origen a la
minuta de constitucion:

/™" wewa.Creart e eomuen - Windews, Imeenet Beplarer

* - w |4 | x| Gocgle .
06T - 'Y_l - g = | BuscarenlaWeb = . [T)= 4 Anti-Spy | [} Actusizarbame [)Comeo = g Web Messenger £ Respuestas = @ Flicks = " Video = "
Gougle| 8 =] Buscar 2 - e | [E] €1 Marcadores= | ' Buscar = "2 Comector oringeifice = [T1 Tradueir|-| " | Autocompletar = 2y = () eeeder -
) ARES - - =i e I o = BT - [ Mg | | BB i W ot [P e = B Torens o] = [ Ass pao) = il Lomis ~ | ¥
Vinculos @ Penonalizer vinculas
U Wit Live 1| Live Saurch B = bcvededes . ol Conwo (Fobot  Cabidamio. MM Compartic. | 53 % i [7]  Dasns Maia = .J
Norton- @ (&) T s micos ge seaitn -
W (222 Google by Windows Live Hotrmail B www Cresmpeess.co.. X Fpo= B = @ =k Pagma = 0 Henementas =
PERGOMA JURIDICA - SOCIEDAD ANOHIMA -
Si aun o es usuario PERSONA JURIDNCA - SOCIEDAD LIMITADA
Registrese PERSONA JURIDICA - UNIPERSONAL

Selevuiume ol lps de decumente con of gue ve o crear b Empress

P, Cambiar
&’.3 Contrasefia meourans

Documento Privado

Minuta

;
Sigla:
Municipio: - ’
En nizmnero de afos
Duraciin: S
Por fecha de vencimiento
Dhracson mdefnda
Indsque los sigulente valores para establecer of capital de la Empresa
Vvalor de cada Accion:
Liste @ Intermet | Mede protegide: dessctivade HI00% -
- Lolaescail by - d e Gy NG Tm

Después de diligenciar todas las preguntas, esta es la minuta de constitucion de la
sociedad Personality XL Ltda.
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MINUTA DE CONSTITUCION DE EMPRESA

TIPO DE PERSONA : PERSONA JURIDICA
TIPO DE SOCIEDAD : LIMITADA

RAZON SOCIAL : PERSONALITY XL LTDA.
SOCIOS : DIANA MARIA CORREA GOMEZ

C.C. 52.048.687 DE BOGOTA

VIVIANA MARCELA CARDONA ANGARITA
C.C. 52.394.426 DE BOGOTA

LUZ ADRIANA GIRALDO GIRALDO

C.C. 42.158.701

CAPITAL SOCIAL : CIENTO OCHO MILLONES DE PESOS
$108.000.000,00
DOMICILIO : CRA 68 169 A - 64 CASA 43 BOGOTA D.C.

En la ciudad de Bogota, D.C., Departamento de Cundinamarca, Republica de
Colombia, el 15 de Diciembre del afio 2009; DIANA MARIA CORREA GOMEZ ,
mayor de edad, vecina de esta ciudad, identificada con Cédula de Ciudadania
namero 52.048.687 expedida en BOGOTA, de estado civil Casada, domiciliada en
la ciudad de BOGOTA en la direccion Carrera 68 No. 169 A — 64 casa 43; LUZ
ADRIANA GIRALDO GIRALDO, mayor de edad, vecina de esta ciudad,
identificada con Cédula de Ciudadania numero 42.158.701 expedida en PEREIRA,
de estado civil Soltera, domiciliada en la ciudad de BOGOTA en la direccion Calle
145 No0.132-66 Apto 602 y VIVIANA MARCELA CARDONA ANGARITA mayor de
edad, vecina del municipio de Chia, Cundinamarca, identificada con Cédula de
Ciudadania numero 52.394.426 expedida en BOGOTA, de estado civil Unidn
Libre, domiciliada en el municipio de Chia, Cundinamarca, en la direccion Vereda
La Balsa, Sector Las Juntas, Quintas de Guaymaral Casa 30. Obrando en su
propio nombre y representacion han decidido constituir una sociedad Limitada, la
que se regira por los siguientes estatutos, y en lo no previsto en ellos, por las
normas aplicables a este tipo de persona juridica:

ARTICULO PRIMERO: DENOMINACION O RAZON SOCIAL .- La Sociedad
Limitada se denominara: “PERSONALITY XL LTDA. con Sigla PERSONALITY
XL, razén social bajo la cual se denominara en adelante.

ARTICULO SEGUNDO: DOMICILIO .- La sociedad es de nacionalidad
colombiana y tendra como domicilio principal La ciudad de Bogota D.C.,
departamento de Cundinamarca, en la Cra 68 No. 1692-64 casa 43, pudiendo no
obstante establecer oficinas, sucursales o agencias en cualquier lugar del territorio
nacional y del extranjero.

ARTICULO TERCERO: DURACION .- La sociedad tendra un término de duracion
ilimitada, contado a partir de la fecha de otorgamiento de este documento, pero
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podra disolverse antes, por alguna de las causales establecidas en este Estatuto
Social o en la Ley.

ARTICULO CUARTO: OBJETO SOCIAL .- El Objeto social de la empresa sera:
1). Comercio al por menor de prendas de vestir interior y exterior para dama, de la
talla 14 en adelante, fabricadas o no por la empresa, en establecimientos
especializados. 2). Disefio y confeccion de prendas de vestir interior y exterior
para dama, de la talla 14 en adelante. 3).Desarrollar cualquier acto licito de
comercio. En desarrollo de su objeto social, la empresa podra ser asociada de
sociedades comerciales ya sea como asociada fundadora o que luego de su
constitucién, ingrese a ellas por adquirir interés social en las mismas,
comercializar los bienes y productos que adquiera a cualquier titulo, abrir
establecimientos de comercio con tal fin; adquirir, enajenar, gravar, administrar,
tomar y dar en arrendamiento toda clase de bienes muebles e inmuebles y en
especial hipotecar los bienes inmuebles que adquiera y dar en prenda los bienes
muebles que sean de su propiedad; intervenir ante terceros, sean ellos personas
naturales o juridicas, y en especial ante entidades bancarias y crediticias como
deudora de toda clase de operaciones de crédito, otorgando las garantias del caso
cuando a ello hubiere lugar; dar y recibir dinero en mutuo, con interés o sin él,
exigir u otorgar las garantias reales o personales que se requieran en cada caso;
celebrar con establecimientos bancarios, financieros y aseguradoras, toda clase
de operaciones y contratos relacionados con los negocios y bienes sociales que
tengan como fin acrecer su patrimonio; girar, aceptar, endosar, asegurar, cobrar y
negociar toda clase de titulos valores; administrar bienes de sus asociados o de
terceros; celebrar todos los actos y contratos necesarios para el cabal
cumplimiento de su objeto social, dentro de los limites y en las condiciones
previstas por la Ley y estos Estatutos.

ARTICULO QUINTO: CAPITAL .- El capital de la sociedad limitada es la suma de
108,000,000 (Ciento ocho millones de pesos Colombianos), dividido en 1.080 (un
mil dos) cuotas de $100,000 (cien mil pesos Colombianos), cada una. Capital que
ha sido integramente pagado por las socias y aportado en partes iguales de
$36.000.000 (treinta y seis millones de pesos Colombianos) cada una, a la
SOCIEDAD LIMITADA, en efectivo y que ésta declara haber recibido a entera
Satisfaccion.

ARTICULO SEXTO: ADMINISTRACION .- Se nombra como representante legal
de la sociedad a la sefiora DIANA MARIA CORREA GOMEZ, quien tendra dos
suplentes, la sefiora VIVIANA MARCELA CARDONA ANGARITA y la sefiorita LUZ
ADRIANA GIRALDO GIRALDO, que la reemplazaran en sus faltas absolutas o
temporales. Las tres socias antes mencionadas tendran a su cargo la
administracion de la sociedad, dividiendose las areas en GERENCIA
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA, GERENCIA DE PRODUCCION Y COSTOS y
GERENCIA COMERCIAL Y DE MERCADEO, respectivamente.
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ARTICULO SEPTIMO: REPRESENTACION LEGAL .- La representante legal de
la sociedad es la sefiora DIANA MARIA CORREA GOMEZ, quien tendra dos
suplentes, la sefiora VIVIANA MARCELA CARDONA ANGARITA y la sefiora LUZ
ADRIANA GIRALDO GIRALDO, quienes la reemplazaran en sus faltas absolutas o
temporales, son elegidas para un periodo de 2 afos, pero podran ser reelegidas
indefinidamente y removidas a voluntad de la Junta de Socios, maximo 6rgano
legal de esta sociedad, en cualquier tiempo. Le corresponde a las Representantes
Legales, en forma especial la Administracién de la empresa asi como el uso de la
razon social con las limitaciones contempladas en estos estatutos.

ARTICULO OCTAVO: RESPONSABILIDAD .- La responsabilidad de cada una de
las socias se limita al monto de los aportes.

ARTICULO NOVENO: REUNIONES .- La Junta de Socios se reunira
ordinariamente una vez al afio el primer dia habil del mes de febrero a las 10:00
a.m. en las oficinas del domicilio principal de la Empresa. Si no hubiese sido
convocada o habiéndolo sido, no se reuniesen, lo haran por derecho propio el
primer dia habil del mes de abril a las 10:00 a.m. en el domicilio principal de la
Sociedad. También podran reunirse extraordinariamente en cualquier tiempo,
previa convocatoria del Representante Legal o cualquiera de sus suplentes,
mediante una citacion escrita para todos sus miembros, dirigida a la direccién del
domicilio de cada una, con antelacion minima de 5 dias hébiles.

ARTICULO DECIMO: RESERVA LEGAL .- Aprobado el balance y demas
documentos de cuentas de las utilidades liquidas que revisten, se destinard un
10% de RESERVA LEGAL, el cual ascendera por lo menos al 10% del capital,
después del cual la Sociedad Limitada, no tendra la obligacion de continuar
llevandolo, pero si tal porcentaje se disminuye, volvera a proporcionarse en la
misma cantidad hasta cuando la reserva llegue nuevamente al limite fijado. -
PARAGRAFO: Una vez deducidas las anteriores reservas, el saldo restante de las
utilidades liquidas, se distribuiran a criterio de la Junta de Socios.

ARTICULO ONCE: DISOLUCION .- La Sociedad Limitada se disolvera por: 1.
Expiracion del plazo sefialado para su duracion. 2. La pérdida del 50% del capital
aportado. 3. Por la voluntad de los socios. 4. Por las demas causales sefialadas
en la ley 222 de 1995.

ARTICULO DOCE: LIQUIDACION .- Disuelta la Empresa se procedera a su
liquidacion por parte de los socios de la forma prevista en la Ley. -PARAGRAFO
PRIMERO.- La existencia de la Sociedad Limitada, se entendera prolongada por el
tiempo que dure la respectiva liquidacion.- PARAGRAFO SEGUNDO.- El
liquidador podra distribuir en especie los bienes que sean susceptibles de ello, de
acuerdo con el avalto autorizado en la fecha de la liquidacion.

ARTICULO TRECE: OTORGAMIENTO .- En lo no previsto en este documento se
aplicaran las disposiciones relativas a la Sociedades Limitadas de conformidad
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con lo establecido en el Codigo de Comercio, el Estatuto Tributario y demas
normas que regulen este tipo de sociedades.

En sefal de aceptacion y conformidad con lo contenido en este documento, firman
las socias a continuacion.

DIANA MARIA CORREA GOMEZ LUZ ADRIANA GIRALDO
GIRALDO
C.C. 52.048.687 C.C. 42.158.701

VIVIANA MARCELA CARDONA ANGARITA
C.C. 52.394.426 DE BOGOTA

Esta minuta se presenta con asistencia personal de las 3 socias en la Notaria 19,
en la cual se formaliza la constitucion mediante Escritura Publica, la cual tiene un
costo de $ 1.000.000 (un millén de pesos m/cte.-).

K) A continuacion se diligencia la solicitud del RUT ante la DIAN:
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llustracion 6 RUT
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l) Después de tener el Certificado de Constitucion y Gerencia de la compafiia, se
solicitan las licencias en Bomberos, y Secretaria de salud. Debido a nuestra
actividad econdmica, no estamos obligadas a obtener licencia en el DAMA.
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6.2. CONCEPTO TECNICO DEL CUERPO OFICIAL DE BOMBEROS:

e Después de constituido su establecimiento solicite el concepto técnico de
bomberos en la estacidon mas cercana a su establecimiento y localidad.

e Presentando el Certificado de Camara y Comercio, en la estacion de
Bomberos se realiza la liquidacion (costo) de la visita de acuerdo al 1% del
RetelCA fijado para el negocio.

e Cancele el valor indicado en la corporacion bancaria sefialada.

e Radique la copia del pago en la estacion de bomberos donde realizé la
solicitud.

e Si al momento de su solicitud la evaluacion de bomberos determina que el
establecimiento es de bajo riesgo se hace una capacitacion de las normas
en seguridad industrial y se entrega un formulario de “auto-revision-“.

e Si la clasificacion es de moderado o alto riesgo, se le asigna una visita de
campo al negocio para obtener el concepto respectivo

6.3. CONCEPTO SANITARIO:

e Solicite en la empresa del estado de su localidad —hospital- una visita
higiénico sanitaria para su negocio o establecimiento.

e AseguUrese que durante la visita se anoten las observaciones vy
exigencias sanitarias.

e El concepto sanitario reemplaza la licencia sanitaria de funcionamiento.

e El concepto sanitario es gratuito y tiene vigencia anual.

e El concepto de la visita segun las condiciones de su establecimiento sera
favorable, pendiente o desfavorable.

m) Solicitud de autorizacion para numeracion de facturas; Se solicita ante la DIAN,
mediante el formulario adjunto y se radica con presentacion personal del
Representante Legal, ara obtenerla de forma inmediata. Esta resolucion de
aprobacion para emitir facturas tiene una vigencia de 2 afios o hasta la
terminacion de las facturas solicitadas, lo que ocurra primero.
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llustraciéon 7 Solicitud Numeraciéon Facturas
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n) Registro de libros oficiales; ante la Camara de Comercio de Bogota, se radica
una solicitud de inscripcién de libros oficiales, los cuales en nuestro caso son:
Libro Mayor y Balances, Libro Diario, Libro de registro de socios, Libro de
Inventarios y Libro de Actas. Se utiliza el formato adjunto y se cumple con todas
las indicaciones mencionadas.

llustracion 8 Reqistro de Libros

= libros 1(1) - Visor de imdganes ¥ fax de Windows

"7 Inicio = W

= [ G PERSONALITY ... | B9 3 Mcrosolt O... - | 8% KINGSTON (Ei) [ & vivicardona - C... = libros 1{1) - Vis... == -l!"_a".""".'.' - & DT pan.

MOTA: El "nidmero de registra” s un espacio para ser diigenciado por la Cimara de Comersio respectiva

Instruseiones basicas
1. Diligenciar la presente solicitud SIM TACHOMES, BORROMES, MI EMMENDADURAS, TOTALMENTE & MAGUINA ¥/0 EN LETRA IMPREMTA, (minimo en original y una copia).

2. Presentar ala Cimara de Comercio el libra en blaneo, numerado, codificado [ ez el caso). Traerd rotula solo si se trata de libros empastados, pera no aplica en el caso de hojas continuas
Elrétulo debe indicar el nombre del propietario y el desting del libro.

3. Diligenciar el nombre completo del propietario, tal y comao figura registrado en la Camara de Comercio de Bagoti.
4. Diligenciar el nombre del [los) libros (5] a registrar [ejempla: diario, actas, etcéteral.
5. Diligenciar la cantidad de hojas Otiles. En los libros empastados, "hoja” es igual a "falio”. ¥ un "folic” traeri a dos paginas, una por cada cara, For tanto, si e dice que el libro empastada

se compane de 100 folios, entances su "numeracidn” podri 2 abarcar desde el 1 hasta el 200 Mo sucede asi con los libros en hojas continuas para computador en los cuales cada "hoja” se
utiliza por una dnica cara

E. El "Cadiga” es un distintiva de mazimao cinea [5] caracteres, confarmado por letras o ndmeros, o ndmeros y letras, escogidos libremente por el comerciante. Este
cadigo debe colocarse en cada una de las hojas del [loz] libra(z), junto a la numeracion consecutiva,
4. Lafirma dela carta se hace dnicamente) por:

- Alguna de los representantes leqales de la sociedad propietaria del libro, que estén registrados en la Cimara de Comercio de Bogotd.
+La persona natural comerciante matriculada propietaria del libro.

0) Afiliacion a EPS, AFP, ARP, Caja de compensacion familiar, ICBF y Sena,
como empleador; Nuestra empresa ha decidido afiliarse como empleador a la Caja
de Compensacion Familiar Cafam; de manera simultanea seremos afiliados al
Sena y al ICBF, cuyo aporte mensual equivale al 9% del total de ingresos basicos
de cotizacion de la ndbmina de la compainiia, distribuidos asi: Sena 2%, ICBF 3% y
Cafam 4%. La caja requiere los siguientes documentos para proceder con la
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afiliacion: Certificado de Constitucion y Gerencia, Fotocopia de la cédula de
ciudadania del Representante Legal y diligenciamiento de formulario de
vinculacion.

Como ARP hemos seleccionado a Suratep, donde nos solicitan los siguientes
documentos para ser afiliados como empleadores: Certificado de Constitucién y
Gerencia, Fotocopia de la cédula de ciudadania del Representante Legal y
diligenciamiento de formulario de vinculacion.

En lo referente a la EPS y AFP, debemos esperar, ya que son los empleados
quienes tienen la libertad de escoger sus fondos, por lo tanto simultdneamente con
su vinculacién haremos la afiliacion a estas entidades en calidad de empleadores.

p) Contratacion del personal requerido.

Realizaremos nuestro proceso de seleccion del personal requerido mediante los
servicios profesionales de wuna psicologa organizacional llamada Marcela
Betancourt, quien por su amplia experiencia en este tipo de servicios nos brindara
las candidatas idoneas que cumplan con cada uno de los perfiles requeridos por
nuestro modelo de negocio.

Una vez seleccionadas, procederemos con las correspondientes afiliaciones a
EPS, AFP, ARP y Caja.

q) Afiliacion del personal requerido a los servicios de salud, pensién, ARP y Caja
de compensacion, dependiendo de las entidades seleccionadas por las empleadas
(incluyendo las socias) y la empresa.

r) Puesta en marcha.
Finalmente con todos los requisitos completamente finalizados, haremos la
inauguracion de nuestra Boutique el dia sabado 2 de Enero del afio 2010.

6.4.TIPO DE EMPRESA
Personality XL Ltda. Es una empresa con las siguientes caracteristicas:

Esta ubicada en el sector COMERCIAL, como MINORISTA, ya que se dedica a la
comercializacion al por menor de prendas de vestir para dama de la talla 14 en
adelante, en establecimientos especializados.

Su Régimen Juridico es el de una sociedad LIMITADA:

Se constituye mediante escritura ante notario o documento privado ante Camara
de Comercio entre minimo dos socios y maximo veinticinco, quienes responden
con sus respectivos aportes, y en algunos casos segun el Codigo de Comercio
articulos 354, 355 y 357, se puede autorizar la responsabilidad ilimitada y
solidaria, para alguno de los socios. Los socios deben definir en la escritura
publica el tiempo de duracion de la empresa y podran delegar la representacion
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legal y administracion en un gerente, quien se guiard por las funciones
establecidas en los estatutos. El capital se representa en cuotas de igual valor que
para su cesion, se pueden vender o transferir en las condiciones previstas en la
ley o en los respectivos estatutos. Cualquiera que sea el nombre de la sociedad
debera estar seguido de la palabra "Limitada" o su abreviatura "Ltda" que de no
aclararse en los estatutos harad responsable a los asociados solidaria e
ilimitadamente.

En Colombia, segun la Ley 590, para el Fomento Empresarial, las PYMES se
clasifican en:

e Microempresa: Personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales
inferiores a 501 salarios minimos mensuales legales vigentes.

« Pequeiia Empresa: Personal entre 11 y 50 trabajadores. Activos totales
mayores a 501 y menores a 5.001 salarios minimos mensuales legales
vigentes.

« Mediana: Personal entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre 5.001
y 15.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

En este orden de ideas, nuestra empresa se ubica en el rango de
“MICROEMPRESA”".

El capital de nuestra sociedad es 100% PRIVADO y 100% NACIONAL.
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SEPTIMO MODULO - ESTUDIO ECONOMICO
CAPITULO VII
7. ESTUDIO ECONOMICO
7.1.COSTOS VARIABLES

Tabla 32 Costos variables

Costo MP metros $
Rollo tela 40 300.000
Rollo forro 20 64.000
Rollo fusionado 20 92.000
Costo Materia Prima por Pantalon 1,60 12.000
Costo de Materia Prima por Blusa 1,50 11.250
Costo Materia Prima por chaqueta - 31.860
COSTOS VARIABLES

ITEM TOTAL Blusa Pantalon Chaqueta
MANO DE OBRA 26.487.000 5.625 6.000 15.930
MATERIA PRIMA 52.974.000 11.250 12.000 31.860
INSUMOS 5.297.400 1.125 1.200 3.186
DISENO 6.000.000 2.000 2.000 2.000
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO 90.758.400 20.000 21.200 52.976
TOTAL UNITARIO POR UNIDAD NEGOCIO 24.000.000 19.080.000 47.678.400

Teniendo en cuenta la investigacion realizada con nuestros proveedores, los
costos arriba mencionados son los costos promedio de los insumos o0 materiales
gue requerimos para nuestro producto. Las cantidades a utilizar de dichos
insumos fueron suministradas por la disefiadora de modas consultada.
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7.2.COSTOS FIJOS

Tabla 33 Costos fijos (Valores en COP)

ITEM DETALLE ANUAL MENSUAL

ARRIENDO Local No. 53 CC.Atlantis 120.000.000 10.000.000
NOMINA Ver tabla 24 62.527.026 5.210.585
TRANSPORTE Coleccion para 3 meses 1.000.000 83.333
SEGUROS Valor prima anual péliza "MICRO" 3.750.000 312.500

Software administrativo$600,000, sistema de

seguridad $800,000 y hosting para pagina Web
MANTENIMIENTO $400,000 1.800.000 150.000
SERVICIOS PUBLICOS Energia y Teléfono 3.600.000 300.000
ADMINISTRACION Local No. 53 CC.Atlantis 12.000.000 1.000.000

Tarjetas de presentacién cant.1,000, rollos

facturacion, resmas, cinta impresora, Utiles de
PAPELERIA oficina, se amortizard a 1 afio 680.000 56.667

Valor Unico por disefio de la pagina, se amortizara
PUBLICIDAD WEB en 2 afios 400.000 33.333

Costo de 1.000 broshure y 1,000 tarjetas de

PUBLICIDAD MERCHANDISSING fidelizacion, 1.000 bolsas, se amortizara en 1 afio 1.450.000 120.833
DEPRECIACION Ver tabla 25 2.039.000 169.917
AMORTIZACION Ver tabla 26 1.243.080 103.590
TOTAL COSTO FIJO MENSUAL 17.540.759
TOTAL COSTO FIJO ANUAL 210.489.106 210.489.106

El anterior cuadro muestra los Costos Fijos en los que debera incurrir el punto de
venta para el primer ano, donde explica el valor mensual y anual. Es importante
aclarar que aflo a afio el modelo financiero proyecta estos datos a un periodo de
cinco afnos afectados por la Inflacion proyectada.
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Tabla 34 Pagos laborales

A continuacion se encuentran los salarios de cada empleado,

ADMINISTRADORA 1 659.300
Cesantias 8,33% 54.920
Intereses 1,00% 549
Prima 8,33% 54.920
Vacaciones 4,17% 27.493
EPS 8,50% 56.041
AFP 12,00% 79.116
ARP 1,04% 6.883
Caja compensac 9,00% 59.337
TOTAL POR EMPLEADO 52,37% 998.558

TOTAL 1 ADMINISTRADOR 998.558
Vendedoras 2 556.200

Horas extras

Cesantias 8,33% 46.331
Intereses 1,00% 463
Prima 8,33% 46.331
Vacaciones 4,17% 23.194
EPS 8,50% 47.277
AFP 12,00% 66.744
ARP 1,04% 5.807
Caja compensac 9,00% 50.058
TOTAL POR EMPLEADO 52,37% 842.406

TOTAL 2 VENDEDORAS 1.684.811
Gerentes (produccion, financiero, comercial) 3 556.200
Cesantias 8,33% 46.331
Intereses 1,00% 463
Prima 8,33% 46.331
Vacaciones 4,17% 23.194
EPS 8,50% 47.277
AFP 12,00% 66.744
ARP 1,04% 5.807
Caja compensac 9,00% 50.058
TOTAL POR EMPLEADO 52,37% 842.406

TOTAL 3 GERENTES 2.527.217

La ndbmina mensual del almacén suma $5.210.586
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Tabla 35 Depreciacion

DEPRECIACION PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO

NOMBRE ARTICULO CANT CUNIT. VALOR COMPRA | COMIENZA DEP | VIDA UTIL MESES [ DEPREC ACC
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo  [EQUIPOS DE MONITOREQ 1 $ 1.000.000 | § 1000000 01/02/2010 120 8333
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo  [DESACTIVADOR DE PINES 1 $ 250000 | $ 250.000 01/02/2010 120 2083
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo  |ANTENAS DETECTORAS 2 $ 1.300.000 | § 2.600.000 01/02/2010 120 21667
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Procesamiento de datos  |MULTIFUNCIONAL 1 $ 200000 | § 200.000 (1/02/2010 60 3333
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Procesamiento de datos ~ |COMPUTADOR 1 $ 1500.000 | § 1,500.000 (1/01/2010 60 25.000
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Procesamiento de datos ~ |IMPRESORA 1 $ 500000 | $ 500.000 (1/01/2010 60 8.333
MUEBLES Y ENSERES MANIQUIES 8 $ 70000 | $ 560.000 (1/01/2010 120 4667
|MUEBLES Y ENSERES BURROS 16 $ 120000 | $ 1920000 01/02/2010 120 16.000
|MUEBLES Y ENSERES PINES DE SEGURIDAD 1000 $ 660 | § 660.000 01/02/2010 120 5500
|MUEBLES Y ENSERES GANCHOS EN MADERA 1000 $ 1000 [ $ 1000000 01/02/2010 120 8.333
|MUEBLES Y ENSERES SILLAS 8 $ 100000 | $ 800.000 01/02/2010 120 6.667
|MUEBLES Y ENSERES SOFA 1 $ 1.000.000 | $ 1.000.000 01/02/2010 120 8.333
|MUEBLES Y ENSERES ESTANTES 10 $ 200000 { § 2.000.000 01/02/2010 120 16.667
|MUEBLES Y ENSERES EQUIPO SONIDO Y AMPLIFICACION 1 $ 1.000.000 | § 1.000.000 01/02/2010 120 8.333
|MUEBLES Y ENSERES PLASMA 1 $ 1500.000 | § 1.500.000 01/01/2010 120 12500
|MUEBLES Y ENSERES REGISTRADORA 1 $ 700000 | $ 700.000 01/02/2010 120 5833
|MUEBLES Y ENSERES DECORACION 1 $ 1.000.000 | § 1000000 01/02/2010 120 8.333
| TOTAL $ 18.190.000 169.917

La depreciacién de los Activos fijos se realiza por medio del método de Linea
Recta que funciona segun la vida atil de cada uno.

Amortizacion

Para iniciar el negocio se requieren adecuaciones en el local comercial las cuales
se han cotizado mediante un contrato a todo costo con el Ingeniero Civil Juan
Carlos Idarraga, por la suma total de $9.930.800, e igualmente es necesario
realizar la constitucion y registro de la sociedad para comenzar su funcionamiento,
lo cual tiene un costo de $2.500.000 y para poder adecuar el local se debe pagar
un mes de arriendo del local por un valor de $10.000.000 y su respectiva cuota de
administracion por $ 1.000.000.

La suma total de estos rubros es de $23.430.800, los cuales serdn amortizados
contablemente a un periodo de 10 afios lo que equivale a la suma mensual de
$195.257.
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7.3.PROYECCION DE VENTAS

Tabla 37 Proyeccion de ventas en unidades (5 afios)

Las ventas en unidades para el primer afio seran de 3.000 prendas, que

incrementaran en un 10% anual.

PROYECCION DEMANDA EN UNIDADES

ANO 2010 011 012 2013 2014
Pantalon 90 990 1089 1198 1318
Chagueta 90 990 1089 1198 1318
Blusa 1200 130 145 1.597 1757
TOTAL PRODUCTOS 3000 3300 3630 3993 4302

Para ver un analisis detallado del movimiento de unidades vendidas mensuales,

es posible referirse al anexo 2.

7.4.PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 39 Punto de equilibrio en cantidades

P.EQUILIB. ANO 1 Pantalon Chaqueta Blusa TOTAL PRENDAS
Unid.A producir 900 900 1.200
Precio vta 72.392 187.695 68.466
Costo Variable unitario 21.200 52.976 20.000
Margen contributivo 51.192 134.719 48.466
Cfijo total 210.489.106
% Participacion 30,000% 30,000% 40,000% 3.000
M.contrib.ponder. 15.357 40.416 19.386 $ 75.160
P.EQUILIB.unid. Anual 840 840 1.120 2.801
P.EQUILIB.unid. Mensual 70 70 93 233
P.EQUILIBRIO Diario 2,33 2,33 3,11 8

Para estar en punto de equilibrio, lo que significa poder cubrir los costos fijos del
ejercicio con el monto de las ventas sin tener pérdida ni utilidad neta, seria

necesario vender
mensuales.

2.801 unidades anuales,

equivalentes a 233 unidades
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7.5.NECESIDADES DE CAPITAL

7.5.1.

Gastos pre operativos

Los gastos pre operativos son aquellos en los cuales incurrimos antes de la puesta
en marcha del negocio, en nuestro caso son los siguientes:

Tabla 40 Gastos pre operativos

GASTOS PRE - OPERATIVOS
EVENTO DE APERTURA 1.000.000
ADECUACION 9.930.800
CONSTITUCION 2.500.000
3 MESES ARRIENDO 30.000.000
TOTAL PREOPERATIVOS 43.430.800

7.5.2. Inversion fija

Para poner en funcionamiento el local, requerimos de

fijos, que es la siguiente:

Tabla 41 Inversion en activos fijos

una inversion en activos

DEPRECIACION PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO

NOMBRE ARTICULO CANT C.UNIT. VALOR COMPRA | COMIENZA DEP | VIDA UTIL MESES | DEPREC ACC

ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo  |EQUIPOS DE MONITOREQ 1 $ 1.000.000 | $ 1.000.000 01/01/2010 120 8333
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo  [DESACTIVADOR DE PINES 1 $ 250000 | § 250.000 01/01/2010 120 2.083
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo  [ANTENAS DETECTORAS 2 $ 1.300.000 | § 2.600.000 01/01/2010 120 21.667
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Procesamiento de datos ~ |MULTIFUNCIONAL 1 $ 200000 | § 200.000 01/01/2010 60 3.333
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Procesamiento de datos ~ |COMPUTADOR 1 $ 1.500.000 | § 1.500.000 01/01/2010 60| 25.000
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Procesamiento de datos ~ |IMPRESORA 1 $ 500.000 | $ 500.000 01/01/2010 60| 8.333
MUEBLES Y ENSERES MANIQUIES 8 $ 70.000 | § 560.000 01/01/2010 120 4.667
MUEBLES Y ENSERES BURROS 16 $ 120000 | § 1.920.000 01/01/2010 120 16.000
MUEBLES Y ENSERES PINES DE SEGURIDAD 1000 $ 660 [ $ 660.000 01/01/2010 120 5500
MUEBLES Y ENSERES GANCHOS EN MADERA 1000 $ 1.000 | $ 1.000.000 01/01/2010 120 8333
MUEBLES Y ENSERES SILLAS 8 $ 100.000 | $ 800.000 01/01/2010 120 6.667
MUEBLES Y ENSERES SOFA 1 $ 1.000.000 | $ 1.000.000 01/01/2010 120 8.333
MUEBLES Y ENSERES ESTANTES 10 $ 200.000 | $ 2.000.000 01/01/2010 120 16.667
MUEBLES Y ENSERES EQUIPO SONIDO Y AMPLIFICACION 1 $ 1,000.000 | § 1.000.000 01/01/2010 120 8.333
MUEBLES Y ENSERES PLASMA 1 $ 1.500.000 | § 1.500.000 01/01/2010 120 12500
MUEBLES Y ENSERES REGISTRADORA 1 $ 700.000 | $ 700.000 01/01/2010 120 5833
MUEBLES Y ENSERES DECORACION 1 $ 1.000.000 | § 1.000.000 01/01/2010 120 8.333
TOTAL $ 18.190.000 169.917
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Los Activos Fijos se componen del equipo de seguridad que consta de las alarmas
para prevenir robos, de las antenas detectoras que tienen como funcion controlar
la salida de las prendas en caso que no sean facturadas; el equipo de computo;
estanteria, ganchos, muebles y enseres.

7.5.3. Capital Social

El capital social requerido y optimizado mediante un flujo de caja Imensual durante
un periodo de 5 afos, nos brinda como resultado un requerimiento de inversion de
$36.000.000 por cada socia, lo que equivale a $108.000.000 m/cte.

7.5.4. Capital de trabajo

Consideramos como aquellos recursos que requiere nuestra empresa para entrar
en operacion, los cuales son los siguientes:

Tabla 42 Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

1 MES ADMINISTRACION 1.000.000
PRODUCCION 6 MESES-2 COLECCIONES 45.379.200
3 MESES DE ARRIENDO 30.000.000

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

76.379.200
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7.6.FLUJO DE EFECTIVO

Tabla 43 Flujo de efectivo anual (proyectado a 5 afios)

Para un mayor analisis, remitirse al anexo 3, donde describimos mensualmente
nuestros ingresos y erogaciones de efectivo, los cuales nos conducen al flujo de
efectivo anual que mostramos en la siguiente tabla.

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL
ANO 0 2010 2011 2012 2013 2014
INGRESOS
KS 108.000.000
VENTAS CONTADO 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476.481.560
T INGRESOS 108.000.000 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476.481.560
EGRESOS
ACTIVOS 18.190.000
COMPRAS MANO OBRA 12.139.875 12.139.875 29.983.284 33.995.341 38.873.279 44.428.400
COMPRAS MATERIA PRIMA 24.279.750 24.279.750 59.966.568 67.990.681 77.746.557 88.856.800
COMPRAS ACCESORIOS 2.421.975 2.421.975 5.996.657 6.799.068 7.774.656 8.885.680
COMPRAS DISENO 2.750.000 2.750.000 6.792.000 7.700.836 8.805.817 10.064.198
ARRIENDO 30.000.000 90.000.000 124.800.000 128.544.000 133.724.323 138.926.199
NOMINA 62.527.026 65.028.107 66.978.950 69.678.202 72.388.684
TRANSPORTE 1.000.000 1.040.000 1.071.200 1.114.369 1.157.718
SEGUROS 3.750.000 3.900.000 4.017.000 4.178.885 4.341.444
MANTENIMIENTO 1.800.000 1.872.000 1.928.160 2.005.865 2.083.893
SERVICIOS PUBLICOS 3.600.000 3.744.000 3.856.320 4.011.730 4.167.786
ADMINISTRACION 1.000.000 11.000.000 12.480.000 12.854.400 13.372.432 13.892.620
PAPELERIA 680.000 707.200 728.416 757.771 787.248
PUBLICIDAD 1.850.000 1.924.000 1.981.720 2.061.583 2.141.779
ADECUACIONES 9.930.800
CONSTITUCION 2.500.000
EVENTO DE APERTURA 1.000.000
IMPUESTOS 4.616.522 9.027.760 14.641.523 19.960.524
T EGRESO 104.218.400 217.804.626 322.850.338 347.473.852 378.746.993 412.082.973
I-E 3.781.600 98.432.342 27.111.506 39.773.329 50.541.867 64.398.587
CAJA/BANCO 3.781.600 102.213.942 129.325.448 169.098.777 219.640.643 284.039.231

Es posible observar como cada afio la empresa tiene efectivo para cubrir todas
sus obligaciones y generar excedentes que permitiran beneficiar indicadores tales

como el Periodo de Recuperacion de la inversion.
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OCTAVO MODULO - ESTUDIO FINANCIERO
CAPITULO VI

8. ESTUDIO FINANCIERO

Para la elaboracion del Estudio Financiero se ha implementado el modelo
financiero del Dr. Salomon Frost.

El estudio financiero parte de los costos unitarios de la mano de obra, materia
prima, insumos y disefio, los cuales se deberan aplicar al nimero de prendas a
confeccionar. El costo del disefio se comporta como un costo fijo, dado que el
disefiador lo factura segun el lote de pedido, que en éste caso seria cuatro
colecciones al afio que suman 3.000 prendas.

PERSONALITY XL - Evaluacién econémica
Pantalon Chaqueta Blusa
MANO OBRA (unitario) 6.000 15.930 5.625
MATERIA PRIMA (unitario) 12.000 31.860 11.250
INSUMOS (unitario) 1.200 3.186 1.125
DISENO (unitario) 2.000 2.000 2.000
TOT C UNIT VAR 21.200 52.976 20.000

8.1.COSTOS FIJOS

El estudio de igual forma incluye los costos fijos, de los cuales los mayores montos
estan representados por el arrendamiento del local en el Centro Comercial Atlantis
y la nébmina de cada uno de los empleados, que segun el estudio administrativo,
son de gran necesidad para el objeto comercial del proyecto.

ANO 2010 2011 2012 2013 2014
ARRIENDO 120.000.000 124.800.000 128.544.000 133.724.323 138.926.199
NOMINA 62.527.026 65.028.107 66.978.950 69.678.202 72.388.684
TRANSPORTE 1.000.000 1.040.000 1.071.200 1.114.369 1.157.718
SEGUROS 3.750.000 3.900.000 4.017.000 4.178.885 4.341.444
MANTENIMIENTO 1.800.000 1.872.000 1.928.160 2.005.865 2.083.893
SERVICIOS PUBLICOS 3.600.000 3.744.000 3.856.320 4.011.730 4.167.786
ADMINISTRACION 12.000.000 12.480.000 12.854.400 13.372.432 13.892.620
PAPELERIA 680.000 707.200 728.416 751.771 787.248
PUBLICIDAD 1.850.000 1.924.000 1.981.720 2.061.583 2.141.779
DEPRECIACION 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000
AMORTIZACION 1.243.080 1.243.080 1.243.080 1.243.080 1.243.080
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Los Costos Fijos Anuales tienen un manejo que permiten que cada linea de producto sea
responsable de generar un aporte para cumplir con el 100% de los Costos Fijos, es por
ello que a continuacién se observa que la linea pantalon debera aportar el 21.02%, la
chaqueta el 52.53% y la blusa el 26%.

El evento de apertura de amortiza a un plazo de un afio y es por éste motivo que el rubro
solo se indica para el periodo 2010.

COSTOSFIOS 2010 COSTOSRI0S 01 COSTOSFIOS 2012 COSTOSRI0S 2013 COSTOSFIOS 2014

PRODUCTO Partdon | Chagueta | Blsa | Pamalon | Chagueta | Blusa | Pamilon | Chaguea | Blusa | Pantdon | Chagueta | Blusa | Panalon | Chagueta | Blusa
hseginpedon now s om mW s o m s om WM sy om Uk 3 i
URRIENDD DBATAT| GRONSHR| 3LTI6N| 262%514| GRSHLO| W00\ ZOZBGR| GTSBA0| SOULGL| DBLLZ6RD | 029806 | BARLEN |220623 | TLSRLSARL | BTITALS
NOMINA BIUA%L 28750 | 1B3U52| 1360760 A16L4%3| [1A0654) 1400863( 5106266 | LTTLLED | 468342 | H5M20 | 1643588 [ B28163 | 30BLE | 1914234
TRANSPORTE 78| B3P BAB|  N6KB| 6T TRO|  26107) SAT| 6| BN | AL | DGR | W% 608.188 0614
SEGUROS TRT| LOGA060| ONLGM| OI0OL| 07| LMGLD| MAMMB| 210263\ L0620\ BRAL | 20307 | LGS | 006% | 20 | LUBOM
MANTENMIENTO SBAL| GRG0|  GAD| 3NA| M| 0S| MRA| L0006| SOGTS| LN | L0 | SR | 000 | LOMTH | WL
SERVCOSPUBLICOS | 756803| LALIB|  GLUB| TOIO%| LO%6AT| GOGT| BIOTOB| 205453\ L007S0| BN | 21074%5 | LOBDAED | 0T | 24 | L0
UDHNISTRACION 25000 GYRWR| 31BN 26B%1| 6HELM| 3MNMD| 200L| GTGM| AL\ 2811066 | 70NN | LM | 20084 | TMRBL | 36T
PAPELERIA 10%| BT K| 1e6M)|  FLMG| ITOLL)  13I3) %66| 9062|105 [ B0 | 203 | 1602 1358 117
PUBLICIDAD T3 OnGe6) AOZL| 40| LONZL|  NBTIG)  MGAL4| LOLOBS| SAMM3| 3404 | LOGR0NG | 16D | 0783 | LIDL K
DEPRECIACION 06| LOTLISH|  S0L0| AB6S6| A0TLI|  SM0|  ABE6| LOTLIS| S0L00( ABG%6 | LOTLI | S0L90 | 4BeR6 | LOTLLOM 50190
AHORTIZACION BLRL| GRML)  HBTIB)  6L3L|  GSR03L| ;T B3| 6B031( T6) 6L | 63031 | TG | 26L% 653031 8718
EVENTODEAPERTURA | 20028| 5333|8443

Los equipos, muebles y enseres a adquirir se depreciaran por el método de linea
recta. A continuacion se observara el valor de cada uno y sus afios de vida util.

DEPRECIACION
ANO 2010 2011 2012 2013
MUEBLES Y ENSERES 1.214.000 1.214.000 1.214.000 1.214.000 1.214.000
EQUIPO DE COMPUTACION 440.000 440.000 440.000 440.000 440.000
ARMAMENTO DE VIGILANCIA 385.000 385.000 385.000 385.000 385.000
DEPRECIACION 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000
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8.2.COSTOS VARIABLES MANO DE OBRA

La Mano de Obra se contabiliza al 50% del costo de la Materia Prima cada ano.

COSTOS VARIABLES MO VALORIZADOS
PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
Costo variable unitario 2010 5.400.000 14.337.000 6.750.000
Costo variable unitario 2011 6.177.600 16.401.528 7.722.000
Costo variable unitario 2012 6.999.221 18.582.931 8.749.026
Costo variable unitario 2013 8.009.418 21.265.006 10.011.773
Costo variable unitario 2014 9.153.083 24.301.436 11.441.354

Los Costos de la Materia Prima y de los Insumos provienen de los proveedores

potenciales los cuales son:

e Lafaytte, Facol y Protela, proveedores de telas.

Johana PC, proveedor de tecnologia.

Feline International S.A, proveedores de marquillas.

Food Plast LTDA, proveedor de publicidad.

Confecciones Moda Industria EU, proveedores de hilos y elasticos.

COSTOS VARIABLES MP VALORIZADOS

PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
Costo variable unitario 2010 10.800.000 28.674.000 13.500.000
Costo variable unitario 2011 12.355.200 32.803.056 15.444.000
Costo variable unitario 2012 13.998.442 37.165.862 17.498.052
Costo variable unitario 2013 16.018.837 42.530.011 20.023.546
Costo variable unitario 2014 18.306.166 48.602.872 22.882.708

COSTOS VARIABLES INS VALORIZADOS
PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
Costo variable unitario 2010 1.080.000 2.867.400 1.350.000
Costo variable unitario 2011 1.235.520 3.280.306 1.544.400
Costo variable unitario 2012 1.399.844 3.716.586 1.749.805
Costo variable unitario 2013 1.601.884 4.253.001 2.002.355
Costo variable unitario 2014 1.830.617 4.860.287 2.288.271
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El Costo del Disefio serd contratado por la Disefiadora Rossana Daza quien
factura sus servicios en $1.500.000 por cada coleccién, la cual debe constar como
maximo de 3 tipos de pantalones, 3 tipos de blusas y 3 tipos de chaquetas, sin
tener limite con el nUmero de unidades.

El Costo de disefio incluye patronaje, corte y ficha técnica de cada producto.

COSTOS VARIABLES DIS VALORIZADOS

PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
Costo variable unitario 2010 1.800.000 1.800.000 2.400.000
Costo variable unitario 2011 2.059.200 2.059.200 2.745.600
Costo variable unitario 2012 2.333.074 2.333.074 3.110.765
Costo variable unitario 2013 2.669.806 2.669.806 3.559.741
Costo variable unitario 2014 3.051.028 3.051.028 4.068.037

Los Costos Variables Totales suman para el primer afio $90.758.400; para el
segundo afio $103.827.610; para el tercer afio $117.636.682; para el cuarto afio
$134.615.184 y para el quinto afio$ 153.836.886 pesos.

COSTOS VARIABLES TOT VALORIZADOS

PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa
Costo variable unitario 2010 19.080.000 47.678.400 24.000.000
Costo variable unitario 2011 21.827.520 54.544.090 27.456.000
Costo variable unitario 2012 24.730.580 61.798.454 31.107.648
Costo variable unitario 2013 28.299.945 70.717.824 35.597.415
Costo variable unitario 2014 32.340.894 80.815.622 40.680.370
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8.3.CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAJO

1 MES ADMINISTRACION 1.000.000
3 MESES DE ARRIENDO 30.000.000
PRODUCCION 6 MESES-2 COLECCIONES 45.379.200
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 76.379.200

8.4. TASA INTERES DE OPORTUNIDAD

Para determinar la viabilidad del proyecto segun el inversionista se hizo necesario
construir la Tasa Interés de Oportunidad, la cual estd compuesta por la
rentabilidad maxima que ofrece el mercado financiero, el riesgo del negocio y la
inflacion esperada segun el Banco de la Republica. El resultado es igual al
25.10%, que significa que el proyecto debera retornar mas de éste porcentaje para
gue sea atractivo para el inversionista.

CONSTRUCCION TIO

Rentabilidad maxima en mercado finan|

6,10%

Riesgo del negocio

15,00%

Inflacion esperada segun el B. R.

4,00%

TIO (T Int Oport)

25,10%

La inflacibn proyectada segun el Banco de la Republica muestra que se

mantendra a la baja.

2010 2011

2012

2013

2014

INFLACION

0% 4%

3%

4,03%

3,89%
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8.5.POLITICAS DE ROTACION

Las politicas de rotacién de cuentas por cobrar, cuentas por pagar y el manejo de
inventarios se conoceran a continuacion, donde se analiza que las ventas seran
de contado, por lo tanto no se manejaran cuentas por cobrar lo que beneficia el
flujo de caja del proyecto; y las cuentas por pagar tendran un periodo de 30 dias

en promedio.

VENTAS CONTADO 100%
VENTAS CREDITO 0%
PERIODO COBRO 1

DIAS POR ANO 360
ROTACION 360
FRACCION RECAUDO 1

PER CXP 30
DIAS POR ANO 360
ROTACION 12
FRACCION PAGO 1

INVENTARIO FINAL

afno a ano:

CUENTAS POR PAGAR MANO DE OBRA

Las Cuentas por Pagar estan calculadas a 30 dias, donde su movimiento

es el siguiente

ANO

2010

2011

2012

2013

2014

COMPRAS TOTALES

26.487.000

30.301.128

34.331.178

39.286.197

44.895.873

CXP

2.207.250

2.525.094

2.860.932

3.273.850

3.741.323

PAGO ANUAL

24.279.750

27.776.034

31.470.247

36.012.347

41.154.550

PAGO ACUMULADO ANUAL

24.279.750

29.983.284

33.995.341

38.873.279

44.428.400
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8.6.PROYECCION DE VENTAS

La proyeccidon de ventas en unidades para el primer afio sera de 3.000 prendas,
donde la mayor produccion se enfocara en las blusas, y afio a afio la produccion
aumentara en un 10%. Es importante aclarar que si la demanda es mayor,
Personality XL podra facilmente ampliar la oferta.

PROYECCION DEMANDA EN UNIDADES

ANO

2010

2011

2012

2013

2014

Pantalon

900

990

1.089

1.198

1.318

Chaqueta

900

990

1.089

1.198

1.318

Blusa

1.200

1.320

1.452

1.597

1.757

TOTAL PRODUCTOS

3.000

3.300

3.630

3.993

4.392

Se analiza cada uno de los meses del afio, con el objetivo de medir en qué
periodos aumenta o disminuye la demanda y del mismo modo ajustar la oferta. La
conclusién de éste andlisis nos condujo a que el mes de menor volumen de ventas
es febrero, dado a la época escolar que tiene gran protagonismo en éste periodo;
le siguen los meses de Enero, Julio, Agosto, Septiembre y Octubre, donde las
ventas se comportan de manera estable sin generar incrementos importantes. Los
meses que representan mayores ingresos son Marzo que tiene como fecha
especial el dia de la mujer, Mayo con el dia de la madre, Junio donde los
empleados reciben sus primas legales, Noviembre que es el mes donde comienza
a acelerarse la demanda por factores de la navidad y Diciembre que es el mes
mas importante, donde también se contempla las primas que permite mayor poder
de adquisicion.
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A continuacion se validan los porcentajes de ventas en cada mes representados
en unidades a vender:

PORCENTAJE DE VENTAS
ANO 2010
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 10 11 12
Pantalon 5%) 3%) 10% 5%) 15% 10% 5% 5% %) 5%) 10% 20%
Chagueta 5%) 3%] 10% 5%) 15% 10% 5% 5% 7%) 5%) 10% 20%
Blusa 5%)| 3%] 10%| 5%)| 15%| 10% 5% 5% 7%)| 5%] 10%| 20%]
UNIDADES EN VENTA
ANO 2010
MES 1 3 4 5 6 7 8 10 11 12
Pantalon 45 27 0 45 135 90 45 45 63 45 0 180
Chagueta 45 21 90 45 135 90 45 45 63 45 90 180
Blusa 60 36 120 60 180 120 60 60 84 60 120 240
TOTALES 150 90 300 150 450 300 150 150 210 150 300 600
VENTAS VALORIZADAS
ANO 200
MES 1 2 3 4 5 b 1 8 9 10 1 1
Pantdon 3257622 1954573 651545 325762 9772867 OS5 | 35162 3287622 AS0067L| 3257622 651545 13030490
Chagueta 8446274 5,067,764 16.892.548 8446274 53882 16802548 8446214 |  BAG2T4| LLBATBA| 846214 16.892.548 33765097
Blusa 4107952 264711 8215904 410792 1232385 825904 410192 4107982 SILIR| 41079 8215904 16431807
TOTALES 15811848 9487109 31623697 15811848 4143546 31623697 19811848 15811848 | 22136588 15811848 31623697 63.247.304
PORCENTAJE DE VENTAS
ANO 2011
MES 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Pantalon 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Chaqueta 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Blusa 5% 3% 10% 5% 15% 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
UNIDADES EN VENTA
ANO 2011
MES 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Pantalon 50 30 99 50 149 99 50 50 69 50 99 198
Chaqueta 50 30 99 50 149 99 50 50 69 50 99 198
Blusa 66 40 132 66 198 132 66 66 92 66 132 264
TOTALES 165 99 330 165 495 330 165 165 231 165 330 660
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VENTAS VALORIZADAS
ANO 2011
MES 13 1 15 16 17 18 19 20 pal 2 23 %
Pantalon 3622838 2173703 1205611 3622838| 10868515 125677 3622838 3622838 5071974 3622838 TUSETT| 14491353
Chaqueta 9.327.8% 5506.712| 18655708 9327854 | 27983562 |  18.655.708 932184 9321854 | 1305899 9327854 | 18655708  37.311415
Blusa 4.547.400 2128440 9.004.800 4.547.400 13642200 9.094.800 4547400 4547400 6.366.360 4547400 9.094.800 18.189.600
TOTALES 17498002 10498855 | 34996184 | 17498092 52494277 3499184 |  17498092| 17498092 24497329 17498092  34996.184(  69.992.369
PORCENTAJE DE VENTAS
ANO 2012
MES 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Pantalon 5% 3% 10% 5% 15%|  10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Chagqueta 5% 3% 10% 5% 15%|  10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Blusa 5% 3% 10% 5% 15%| 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
UNIDADES EN VENTA
ANO 2012
MES 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Pantalon 54 33 109 54 163 109 54 54 76 54 109 218
Chagqueta 54 33 109 54 163 109 54 54 76 54 109 218
Blusa 73 44 145 73 218 145 73 73 102 73 145 290
TOTALES 182 109 363 182 545 363 182 182 254 182 363 726
VENTAS VALORIZADAS
ANO 012
MES Ji) % n Ji] Al K| 3 K/ k| U k3 3%
Pantalon 4020164 2412.0% 8.040.328 4020164 12060492 8040328 4020164 4020164 568230 4020164 8040328 16,080,656
Chagueta 10318275 6.190.965 20636550 10318275 30954825 20636550 10318275 10318275 14445585 10318275 20636550 41213100
Blusa 503920 3014352 10047840 503920 15071760 10047840 5023920 503920 1033488 503920 10047840 20095680
TOTALES 19362359 11617415 BI24718 19.362.359 58.087.017 RI4718 19362359 19362359 21107303 19362359 R124718 11449436
PORCENTAJE DE VENTAS
ANO 2013
MES 3 B 3 ] 4 Q2 8B [ [ 4% & 8
Panialon 5% M 10 5% 15% 10% 5% 5 T 5% 10% 200
Chagueta B M 100 B 15% 10% 5% h L 5% 10% 200
Blusa 5% K 10% 5% 15% 10% 5% 5 T 5% 10% 200
UNIDADES EN VENTA
ANO
MES 3 B 3 4) 4 9 B 4 £ 4 q 4
Pandon 60 3% 120 60 180 10 60 60 ] 60 10 240
Chagueta 60 3 120 60 180 120 60 60 84 60 120 240
Blusa 80 [} 160 80 240 160 80 80 112 80 160 319
TOTALES 200 120 399 200 599 399 200 200 20 200 399 799

94



VENTAS VALORIZADAS

ANO
MES 31 3 39 4 4 & 5] 4 4 4% & 48
Pantalon 4424076 2654446 8.848.152 4424076 13212208 8848152 4424076 4424076 6.193.706 4424076 8848152 17.696.304
Chaquela 11430945 6.863.967 22879890 11430945 34.319.835 2879890 11430945 11430945 16015923 11439945 22879890 45.750.780
Blusa 5600422 3360.253 1120084 5600422 16.801.266 1120084 5600422 5600422 784059 5600422 11200884 2401688
TOTALES 21464443 12.878.666 42926886 21464443 64.393.329 42928886 21464443 21464443 30050220 21464443 42928886 85.857.712
PORCENTAJE DE VENTAS
ANO 2014
MES 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Pantalon 5% 3% 10% 5% 15%|  10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Chaqueta 5% 3% 10% 5% 15%|  10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
Blusa 5% 3% 10% 5% 15%| 10% 5% 5% 7% 5% 10% 20%
UNIDADES EN VENTA
ANO
MES 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Pantalon 66 40 132 66 198 132 66 66 92 66 132 264
Chaqueta 66 40 132 66 198 132 66 66 92 66 132 264
Blusa 88 53 176 88 264 176 88 88 123 88 176 351
TOTALES 220 132 439 220 659 439 220 220 307 220 439 878
VENTAS VALORIZADAS
ANO
MES 1] 50 51 5 5 5 5% 5 5 5% 59 60
Pantalon 4886677 2932006 9713353 4886677 14660.030 9773353 4886677 4886677 6.841.347 4886677 9.713.353 19546706
Chagueta 12669589 7601754 530179 12669589 38.008.768 530179 12669589 12,669,589 11731425 12669589 530179 50678.357
Blusa 6.267812 3760687 125364 6.267812 18803436 1253624 6.267812 6.267812 8774931 6.267812 1253624 5011248
TOTALES 2384078 14294441 47648156 23824078 TLAT.23 47648156 23824078 23824078 33353709 23824078 47.648.156 95.296.312
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8.7.PRECIO

El calculo del precio de cada producto es ajustado segun los costos variables,
fijos, asi mismo como los gastos y la utilidad esperada.

PRECIO DE VENTA PANALON

ANO 2010 2011 2012 2013 2014
PRECIO VENTA 72.392 73.189 73.832 73.864 74.170
VENTAS TOTALES 65.152.449 72.456.767 80.403.280 88.481.518 97.733.531
VENTAS DE CONTADO 65.152.449 72.456.767 80.403.280 88.481.518 97.733.531

PRECIO DE VENTA CHAQUETA
2010 2011 2012 2013 2014
187.695 188.441 189.500 191.000 192.300
168.925.483 186.557.077 206.365.500 228.798.900 253.391.787
168.925.483 186.557.077 206.365.500 228.798.900 253.391.787
PRECIO DE VENTA BLUSA

2010 2011 2012 2013 2014
68.466 68.900 69.200 70.128 71.350
82.159.036 90.948.000 100.478.400 112.008.442 125.356.242
82.159.036 90.948.000 100.478.400 112.008.442 125.356.242

8.8.INVENTARIOS

La administracion del inventario es de manera sencilla, dado que toda la
produccion debera ser vendida, con ello se pretende ahorrar en costos de
almacenamiento y riesgo de obsolescencia.

INVENTARIO MENSUAL EN UNIDADES TOTAL

MES Ene-10 Feb-10 Mar-10 Abr-10 May-10 Jun-10 Jul-10 Ago-10 Sep-10 Oct-10 Nov-10 Dic-10
No. UNIDADES VENDIDAS 90 300 150 450) 300) 150 150 210 150 300 600
INV INICIAL 1.350) 1.260 960 810 360 60| 1410 1.260 1.050 900 600
MAS PRODUCIDAS 1,500 0 0 0 0 0 1.500) 0 0 0 0 0
INV FINAL 1.350 1.260 960 810 360) 60 1410 1.260 1.050 900 600 0

INVENTARIO MENSUAL EN UNIDADES TOTAL

MES Ene-11 Feb-11 | Mar-11 Abr-11 May-11 Jun-11 Jul-11 Ago-11 Sep-11 Oct-11 Nov-11 Dic-11
No. UNIDADES VENDIDAS 9 30 165 4% 33)) 165 165 231 165 330 660
INVINICIAL 1485 1.386 1056, 891 39 66 1551 1.386 1159 990 660
MAS PRODUCIDAS 1650 0 0) 0 0 0) 1650 0 0) () 0 0)
||NV FINAL 1485 1.386 1056 891 39 66 1.55]] 1.386 1155 990 660 0
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INVENTARIO MENSUAL EN UNIDADES TOTAL
MES Ene-12 Feb-12 | Mar-12 Adr-12 May-12 Jun-12 Jul-12 Ago-12 Sep-12 Oct-12 Nov-12 Dic-12
No. UNIDADES VENDIDAS 182 109 363 182 545 363 182 182 254 18 363 126
INV INICIAL 0 1634 1529 1162 980 439 13 1706 1525 1271 1089 126
MAS PRODUCIDAS 1815 0 () 0 0 () 1815 0 () () 0 0
INV FINAL 1634 152 1162 980 436 73 1706 1525 1211 1089 126 U|

INVENTARIO MENSUAL EN UNIDADES TOTAL

MES Ene-13 Feb-13 Mar-13 | Abr-13 May-13 | Jun13 | Juli3 Ago-13 Sep-13 Oct-13 Nov13 | Dic13 |

No. UNIDADES VENDIDAS 20 120 39 20 599 399 20 20 280 20 399] 799|
INVINICIAL 0 1797 1677 1278 1078 479 80 1877 1677 1.398 1.198] 799
VAS PRODUCIDAS 1997 0 0 0 0 0 1997 0 0 0 0| 0
INV FINAL 1797 1677 1.279 1078 479 8 1877 1677 1.398 1198 799] 0

INVENTARIO MENSUAL EN UNIDADES TOTAL

MES Ene-14 Feb-14 Mar14 | Abr-14 My-14 | Junid | dul-14 Ago-l4 | Sepld Oct-14 Nov-14 |  Dicl4
No. UNIDADES VENDIDAS 20 13) 439 20 659 439 20 20 307 20 439 878
INVINICIAL 0 1977 1849 1408 1188 52] 8 2,064 1845 1537 131§ 878
MAS PRODUCIDAS 219 0 0 J 0 0 2198 0 0 [ 0 0
INV FINAL 1971| 1845 140§ 118§ 521 % 2.064] 1845 153] 131§ 878 0

Las siguientes tablas ilustran el manejo de los inventarios en valores:

INVENTARIO MENSUAL EN VALORES TOTAL

MES Ene-10 Feb-10 Mar-10 Abr-10 May-10 Jun-10 Jul-10 Ago-10 Sep-10 Qct-10 Nov-10 Dic-10
No. UNIDADES VENDIDAS asyon)  2qnis oomssd|  4syon| 13637600 oorsd  4syron|  4saron|  eaose|  4syon] 90758 18151680
INV INICIAL 0| dosao] ssusse  200n68 504768 10891008 1815168 266448 361858 3765440 212275%0] 18151680
[MAS PRODUCIDAS £5.379.00 0 0 [ | 0 4320 0 0 0 0 0
(INV FINAL 081280 311858 2002608 24504768 10891008 1815168 4265448 38118508) 3L765440] 2207520 18151680 0

INVENTARIO MENSUAL EN VALORES TOTAL

MES Ene-11 Feb-11 Mar-11 Abr-11 May-11 Jun-11 Jul-11 Ago-11 Sep-11 Oct-11 Nov-11 Dic-11
No. UNIDADES VENDIDAS 5191380 3114828 10382761] 5191380 15574141 10.382761f 5191380 5191380  7.267.933) 5191380 10.382.761f  20.765.522
INVINICIAL 0f 46720424f 43607506] 33.204835) 28033455 12450313] 2076552 48798.977| 43607506] 36.330.663 31148.283]  20.765.522
|MAS PRODUCIDAS 51,913,805 0 () 0 0 0| 51913805 0 0 0 0 0
|INV FINAL 46.722404)  43607.596| 33224835 28033455 12450313]  2.076552]  48.798.977)  43607.5%| 36.339.663] 31.148.283]  20.765.522 0
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INVENTARIO MENSUAL EN VALORES TOTAL
MES Ene-12 Feb-12 Mar-12 Abr-12 May-12 Jun-12 Jul-12 Ago-12 Sep-12 | QOct-12 Nov-12 Dic-12 |
No. UNIDADES VENDIDAS sogrosd  3s0a00) i7eaeee|  5eeLe34] 17645502 10763660]  508Le34]  5estesd  23see] 586183 10763668]  23527.3%)
INVINICIAL 0| 52936507| 49407406 37643738 31761904 14116402) 2352734 55280.240| 49.407.406) 41172839 35.290.005|  23527.33
MAS PRODUCIDAS 58.818.341 0 0) 0 0 0] 58818341 0 0) 0) 0 0
|INV FINAL 52936507) 49407406 37.643738]  3L76L904| 14.116402( 2352734 55.280240] 49407406 41172839 35.291.005]  23527.336 0

INVENTARIO MENSUAL EN VALORES TOTAL
MES Ene-13 Feb-13 Mar-13 Abr-13 May-13 Jun-13 Jul-13 Ago-13 Sep-13 QOct-13 Nov-13 Dic-13
No. UNIDADES VENDIDAS 6.730.759]  4038456) 13461518]  6730.759|  20.192.278] 13461518]  6.730.759]  6.730.759] 9423083  6.730.759] 13461518  26.923.037
INVINICIAL 0| 60576833 56538.377] 43076.859) 36346100 16153822]  2692.304] 63260136 56.538377| 47.115314] 40.384555 26923037
MAS PRODUCIDAS 67.307.59 0 () 0 0 0| 6730759 0 () () 0 0
|INV FINAL 60576833 56538377 43076859 36.346.100| 16.153822[  2692.304] 63269.036) 56.538.377) 47115314 40384555 26923037 0

INVENTARIO MENSUAL EN VALORES TOTAL
MES Ene-14 Feb-14 Ma-14 | Abrl4 May-14 a4 | duk4 Ago-14 Sep-14 Oct-14 Nov-14 Dic-14
No. UNIDADES VENDIDAS 7691844  4615107) 15383680  7T6OLBA4| 23075533 15333680  7691844) 7691844 10768582  7.69L844) 15.383689| 30.767.377
INVINICIAL 0| 69226509 64611492 49.207804 41535950| 18460426] 3076738 7230333 64611492 53842910 46.150066] 30.767.377
MAS PRODUCIDAS 76918443 0 0 0 0 0] 76918443 0 0) 0 0 0
INVFINAL 60.206599) 64611492 49.227.804 41535.950| 18460426 3076738 72303336) 64611492 53842910 46.151.066) 30.767.377 0

8.9.BALANCE GENERAL INICIAL

El Balance Inicial del proyecto contempla el Capital de Trabajo necesario, el valor
en Caja disponible que se tiene en el momento cero, aportado por los
inversionistas, el monto de los Activos Fijos y de otros Activos, generando un total
de $108.000.000, el cual esta representado por Capital Social.

BALANCE INCIAL
ACTIVO PASIVO + PATRIMONIO
K trabajo 76.379.200 |Obligacion -
Caja bancos - CxP socios -
Activo fijo 18.190.000 |K social 108.000.000
Otros activos 13.430.800
TOTAL ACTIVOS 108.000.000 |TOTAL PAS + PAT 108.000.000
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8.10. ESTADO DE RESULTADOS POR LINEA DE PRODUCTO

PROYECTADO

8.10.1.

LINEA PANTALONES

El Estado de Resultados de la Linea Pantalones muestra que el proyecto al inicio
desea tener un margen de utilidad operativa muy prudente dado que se
comenzara a penetrar un nuevo mercado y la idea es contar con datos reales, es
por ello que el precio de venta del pantalon es muy competitivo en el mercado,
ofreciendo alta calidad y disefo.

ESTADO DE RESULTADOS PANTALON

ARO 2010 2011 2012 2013 2014
VENTAS 65.152.449 72.456.767 80.403.280 88.481.518 97.733.531
INV INICIAL - - - (0) (0)
+ COMPRAS 19.080.000 21.827.520 24.730.580 28.299.945 32.340.894
- INV FINAL - - - - -
TOTAL COSTO DE VENTA 19.080.000 21.827.520 24.730.580 28.299.945 32.340.894
UTILIDAD BRUTA 46.072.449 50.629.247 55.672.700 60.181.573 65.392.637
ARRIENDO 25.227.417 26.236.514 27.023.609 28.112.660 29.206.243
NOMINA 13.144.961 13.670.760 14.080.883 14.648.342 15.218.163
TRANSPORTE 210.228 218.638 225.197 234.272 243.385
SEGUROS 788.357 819.891 844.488 878.521 912.695
MANTENIMIENTO 378.411 393.548 405.354 421,690 438.094
SERVICIOS PUBLICOS 756.823 787.095 810.708 843.380 876.187
ADMINISTRACION 2522.742 2.623.651 2.702.361 2.811.266 2.920.624
PAPELERIA 142.955 148.674 153.134 159.305 165.502
PUBLICIDAD 388.923 404.480 416.614 433.404 450.263
DEPRECIACION 428.656 428,656 428.656 428.656 428,656
ADECUACION Y CONSTITUCIO 261.331 261.331 261.331 261.331 261.331
EVENTO DE APERTURA 210.228 - - 0 0
uo 1.611.417 4.636.011 8.320.366 10.948.747 14.271.494
UTILIDAD ANTES DE IMPUEST( 1.611.417 4.636.011 8.320.366 10.948.747 14.271.494
IMP 531.768 1.529.884 2.745.721 3.613.086 4.709.593
UN 1.079.649 3.106.127 5.574.645 7.335.660 9.561.901
MUO 2,47% 6,40% 10,35% 12,37% 14,60%
MUN 1,66% 4,29% 6,93% 8,29% 9,78%
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8.10.2. ESTADO DE RESULTADOS LINEA CHAQUETAS

La linea de las chaquetas es la linea méas costosa de la empresa, pues los
insumos y la Materia Prima que requiere son mas frente a los demas productos, es
por ello que se comienza con un precio razonable y que a medida que se va
posicionando puede comenzar a incrementar levemente el precio, pues éste es un
producto muy demandado en la Ciudad de Bogota.

ESTADO DE RESULTADOS CHAQUETA

ARO 2010 2011 2012 2013 2014
VENTAS 168.925.483 186.557.077 206.365.500 228.798.900 253.391.787
INV INICIAL - - - (0) (0)
+ COMPRAS 47.678.400 54.544.090 61.798.454 70.717.824 80.815.622
- INV FINAL - - - - -
TOTAL COSTO DE VENTA 47.678.400 54.544.090 61.798.454 70.717.824 80.815.622
UTILIDAD BRUTA 121.247.083 132.012.988 144.567.046 158.081.076 172.576.165
ARRIENDO 63.039.983 65.561.582 67.528.430 70.249.826 72.982.544
NOMINA 32.847.522 34.161.423 35.186.266 36.604.272 38.028.178
TRANSPORTE 525.333 546.347 562.737 585.415 608.188
SEGUROS 1.969.999 2.048.799 2.110.263 2.195.307 2.280.704
MANTENIMIENTO 945.600 983.424 1.012.926 1.053.747 1.094.738
SERVICIOS PUBLICOS 1.891.199 1.966.847 2.025.853 2.107.495 2.189.476
ADMINISTRACION 6.303.998 6.556.158 6.752.843 7.024.983 7.298.254
PAPELERIA 357.227 371516 382.661 398.082 413.568
PUBLICIDAD 971.866 1.010.741 1.041.063 1.083.018 1.125.148
DEPRECIACION 1.071.154 1.071.154 1.071.154 1.071.154 1.071.154
ADECUACION Y CONSTITUCIO 653.031 653.031 653.031 653.031 653.031
EVENTO DE APERTURA 525.333 - - - -

uo 10.144.836 17.081.965 26.239.818 35.054.745 44.831.180
UTILIDAD ANTES DE IMPUEST( 10.144.836 17.081.965 26.239.818 35.054.745 44.831.180
IMP 3.347.796 5.637.048 8.659.140 11.568.066 14.794.289
UN 6.797.040 11.444.916 17.580.678 23.486.679 30.036.891
MUO 6,01% 9,16% 12,72% 15,32% 17,69%
MUN 4,02% 6,13% 8,52% 10,27% 11,85%
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8.10.3.

ESTADO DE RESULTADOS LINEA BLUSAS

El producto que hasta el momento podriamos catalogarlo como Producto Estrella
seria la blusa, dado que su costo de produccién no es muy alto y la venta tiene

mayor rotacion en las tiendas de ropa.

ESTADO DE RESULTADOS BLUSA

ANO 2010 2011 2012 2013 2014

VENTAS 82.159.036 90.948.000 100.478.400 112.008.442 125.356.242
INV INICIAL - - - - -

+ COMPRAS 24.000.000 27.456.000 31.107.648 35.597.415 40.680.370
- INV FINAL - - - - -
TOTAL COSTO DE VENTA 24.000.000 27.456.000 31.107.648 35.597.415 40.680.370
UTILIDAD BRUTA 58.159.036 63.492.000 69.370.752 76.411.027 84.675.872
ARRIENDO 31.732.600 33.001.904 33.991.961 35.361.837 36.737.413
NOMINA 16.534.542 17.195.924 17.711.802 18.425.588 19.142.343
TRANSPORTE 264.438 275.016 283.266 294.682 306.145
SEGUROS 991.644 1.031.309 1.062.249 1.105.057 1.148.044
MANTENIMIENTO 475.989 495.029 509.879 530.428 551.061
SERVICIOS PUBLICOS 951.978 990.057 1.019.759 1.060.855 1.102.122
ADMINISTRACION 3.173.260 3.300.190 3.399.196 3.536.184 3.673.741
PAPELERIA 179.818 187.011 192.621 200.384 208.179
PUBLICIDAD 489.211 508.779 524.043 545.162 566.368
DEPRECIACION 539.190 539.190 539.190 539.190 539.190
ADECUACION Y CONSTITUCIO 328.718 328.718 328.718 328.718 328.718
EVENTO DE APERTURA 264.438 - - - -

uo 2.233.209 5.638.873 9.808.068 14.482.943 20.372.548
UTILIDAD ANTES DE IMPUEST( 2.233.209 5.638.873 9.808.068 14.482.943 20.372.548
IMP 736.959 1.860.828 3.236.662 4.779.371 6.722.941
UN 1.496.250 3.778.045 6.571.406 9.703.572 13.649.607
MUO 2,72% 6,20% 9,76% 12,93% 16,25%
MUN 1,82% 4,15% 6,54% 8,66% 10,89%
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8.10.4.

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

El proyecto tiene unos costos operativos bajos, que se podrian optimizar por
medio del conocimiento de los diferentes proveedores y rentables negociaciones
con los mismos. El gasto mas alto lo representa la misma complejidad del tipo de
negocio que desea ser Personaliy XL, pues desea comenzar en un Centro
Comercial exclusivo, con asesoras de imagen capacitadas y con adecuaciones y

Activos Fijos modernos.

La proyeccion a cinco afos ofrece cifras de crecimiento lo que es atractivo para el

inversionista.

ESTADO DE RESULTADOS GENERAL

ARO 2010 2011 2012 2013 2014

VENTAS 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476.481.560
INV INICIAL - - - (0) (0)
+ COMPRAS 90.758.400 103.827.610 117.636.682 134.615.184 153.836.886
~INV FINAL - - - - -
TOTAL COSTO DE VENTA 90.758.400 103.827.610 117.636.682 134.615.184 153.836.886
UTILIDAD BRUTA 225.478.568 246.134.235 269.610.499 294.673.676 322.644.674
ARRIENDO 120.000.000 124.800.000 128.544.000 133.724.323 138.926.199
NOMINA 62.527.026 65.028.107 66.978.950 69.678.202 72.388.684
TRANSPORTE 1.000.000 1.040.000 1.071.200 1.114.369 1.157.718
SEGUROS 3.750.000 3.900.000 4.017.000 4.178.885 4.341.444
MANTENIMIENTO 1.800.000 1.872.000 1.928.160 2.005.865 2.083.893
SERVICIOS PUBLICOS 3.600.000 3.744.000 3.856.320 4.011.730 4.167.786
ADMINISTRACION 12.000.000 12.480.000 12.854.400 13.372.432 13.892.620
PAPELERIA 680.000 707.200 728.416 757.771 787.248
PUBLICIDAD 1.850.000 1.924.000 1.981.720 2.061.583 2.141.779
DEPRECIACION 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000
ADECUACION Y CONSTITUCIO 1.243.080 1.243.080 1.243.080 1.243.080 1.243.080
EVENTO DE APERTURA 1.000.000 - - - -
uo 13.989.462 27.356.848 44.368.252 60.486.435 79.475.222
UTILIDAD ANTES DE IMPUEST( 13.989.462 27.356.848 44.368.252 60.486.435 79.475.222
IMP 4.616.522 9.027.760 14.641.523 19.960.524 26.226.823
UN 9.372.939 18.329.088 29.726.729 40.525.911 53.248.399
MUO 4,42% 7.82% 11,46% 14,09% 16,68%
MUN 2,96% 5,24% 7,68% 9,44% 11,18%
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8.11. FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

El Flujo de Efectivo Anual muestra que la compafia desde el primer afio tiene
capacidad de generar efectivo que va aumentando afio a afio, lo que permitira la
consolidacion de la empresa.

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

ANO 0 2010 2011 2012 2013
INGRESOS
KS 108.000.000
VENTAS CONTADO 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860
T INGRESOS 108.000.000 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860
EGRESOS
ACTIVOS 18.190.000
COMPRAS MANO OBRA 12.139.875 12.139.875 29.983.284 33.995.341 38.873.279
COMPRAS MATERIA PRIMA 24.279.750 24.279.750 59.966.568 67.990.681 77.746.557
COMPRAS ACCESORIOS 2.427.975 2.427.975 5.996.657 6.799.068 7.774.656
COMPRAS DISENO 2.750.000 2.750.000 6.792.000 7.700.836 8.805.817
ARRIENDO 30.000.000 90.000.000 124.800.000 128.544.000 133.724.323
NOMINA 62.527.026 65.028.107 66.978.950 69.678.202
TRANSPORTE 1.000.000 1.040.000 1.071.200 1.114.369
SEGUROS 3.750.000 3.900.000 4.017.000 4.178.885
MANTENIMIENTO 1.800.000 1.872.000 1.928.160 2.005.865
SERVICIOS PUBLICOS 3.600.000 3.744.000 3.856.320 4.011.730
ADMINISTRACION 1.000.000 11.000.000 12.480.000 12.854.400 13.372.432
PAPELERIA 680.000 707.200 728.416 757.771
PUBLICIDAD 1.850.000 1.924.000 1.981.720 2.061.583
ADECUACIONES 9.930.800
CONSTITUCION 2.500.000
EVENTO DE APERTURA 1.000.000
IMPUESTOS 4.616.522 9.027.760 14.641.523
T EGRESO 104.218.400 217.804.626 322.850.338 347.473.852 378.746.993
I-E 3.781.600 98.432.342 27.111.506 39.773.329 50.541.867
CAJA/BANCO 3.781.600 102.213.942 129.325.448 169.098.777 219.640.643
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8.12. BALANCE GENERAL PROYECTADO

Los Balances Generales proyectados de los afios 2010, 2011, 2012, 2013 Y 2014.

BALANCE GENERAL

ANO 2010 2011 2012 2013 2014
ACTIVOS
CAJA BANCOS 102.213.942 129.325.448 169.098.777 219.640.643 284.039.231
INVENTARIO FINAL - B - - -
AF 18.190.000 18.190.000 18.190.000 18.190.000 18.190.000
DA (2.039.000) (4.078.000) (6.117.000) (8.156.000) (10.195.000)
ADECUACIONES Y CONSTITU 11.187.720 9.944.640 8.701.560 7.458.480 6.215.400
T ACTIVOS 129.552.662 153.382.088 189.873.337 237.133.123 298.249.631
PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 7.563.200 8.652.301 9.803.057 11.217.932 12.819.741
IXP 4.616.522 9.027.760 14.641.523 10.960.524 26.226.823
T PASIVO 12.179.722 17.680.061 24.444.580 31.178.456 39.046.564
PATRIMONIO
KS 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000
UN 0.372.939 18.329.088 29.726.729 40.525.911 53.248.399
UA 9.372.939 27.702.027 57.428.757 97.054.668
T PATRIMONIO 117.372.939 135.702.027 165.428.757 205.954.668 259.203.067
T PASIVO + PATRIM 129.552.662 153.382.088 189.873.337 237.133.123 298.249.631

8.13.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El Flujo de Caja por los distintos métodos muestra que la compafia presenta
liquidez desde el primer afio de actividad, lo que permitird que Personality XL
crezcay sea rentable.

FLUJO DE CAJA NETO METODO A VPN |
ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
KS 108.000.000
VENTAS CONTADO 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476.481.560
T INGRESOS 108.000.000 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476.481.560 1.004.986.063
EGRESOS
ACTIVOS 18.190.000
COMPRAS MANO OBRA 12.139.875 12.139.875 29.983.284 33.995.341 38.873.279 44.428.400
COMPRAS MATERIA PRIMA 24.279.750 24.279.750 59.966.568 67.990.681 77.746.557 88.856.800
COMPRAS ACCESORIOS 2.427.975 2.427.975 5.996.657 6.799.068 7.774.656 8.885.680
COMPRAS DISENO 2.750.000 2.750.000 6.792.000 7.700.836 8.805.817 10.064.198
ARRIENDO 30.000.000 90.000.000 124.800.000 128.544.000 133.724.323 138.926.199
NOMINA - 62.527.026 65.028.107 66.978.950 69.678.202 72.388.684
TRANSPORTE 1.000.000 1.040.000 1.071.200 1.114.369 1.157.718
SEGUROS 3.750.000 3.900.000 4.017.000 4.178.885 4.341.444
MANTENIMIENTO 1.800.000 1.872.000 1.928.160 2.005.865 2.083.893
SERVICIOS PUBLICOS - 3.600.000 3.744.000 3.856.320 4.011.730 4.167.786
ADMINISTRACION 1.000.000 11.000.000 12.480.000 12.854.400 13.372.432 13.892.620
PAPELERIA - 680.000 707.200 728.416 757.771 787.248
PUBLICIDAD - 1.850.000 1.924.000 1.981.720 2.061.583 2.141.779
ADECUACIONES 9.930.800 - - - - -
CONSTITUCION 2.500.000
EVENTO DE APERTURA 1.000.000 - - - - -
IMPUESTOS 4.616.522 9.027.760 14.641.523 19.960.524 26.226.823
T EGRESO 104.218.400 222.421.148 327.261.576 353.087.615 384.065.993 418.349.272 968.603.753
I-E 3.781.600 93.815.819 22.700.269 34.159.565 45.222.867 58.132.287
CAJA/IBANCO (108.000.000) 93.815.819 22.700.269 34.159.565 45.222.867 58.132.287
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FLUJO DE CAJA NETO METODO B

ANO 1 2 3 4 5

UN 9.372.939 18.329.088 29.726.729 40.525.911 53.248.399
+DEPRECIACION 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000
+AMORTIZACION 1.243.080 1.243.080 1.243.080 1.243.080 1.243.080
+CXP 7.563.200 1.089.101 1.150.756 1.414.875 1.601.809

+GASTOS PREOPERATIVOS 73.597.600 - - - -

-OBLIGACION FINANCIERA - - - - -
FCN 93.815.819 22.700.269 34.159.565 45.222.867 58.132.287
(108.000.000) 93.815.819 22.700.269 34.159.565 45.222.867 58.132.287

8.14. VALOR PRESENTE NETO

La diferencia entre los ingresos y los egresos del proyecto traidos al Valor
Presente Neto con la Tasa de Interés de Oportunidad arroja un valor de

$36.382.311 pesos, lo que indica la viabilidad del proyecto.

[TIO 25% |
VPN = (-) invini (+) sum(FCN) (H1+TIO™n
(108.000.000) 93.815.819 22.700.269 34.159.565 45.222.867
1,3200 1,74 2,30 3,04
(108.000.000) 71.072.590,43 13.028.161,65 14.852.191,48 14.895.749,59 20.354.696 I

VALOR PRESENTE NETO (VPN)
VPN (F/C neto 1) 74.992.661
VPN (F/C neto 2) 14.504.955
VPN (F/C neto 3) 17.447.789
VPN (F/C neto 4) 18.464.130
VPN (F/C neto 5) 18.972.775
SUM (FCN) 144.382.311
INVERSION (108.000.000)
VPN (va) 36.382.311
vpn (vna) 1 x1 36.382.311
vpn (vna) con sumat 36.382.311
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8.15. TASA INTERNA DE RETORNO

La Tasa Interna de Retorno del proyecto es de 43.62%, la cual es superior a la
Tasa de Interés de Oportunidad y ello aumenta la atraccion del inversionista al

negocio.

43,62% |

El Periodo de Recuperacion de la Inversion se efectia en el cuarto afio, lo que
indica que a partir de éste momento el inversionista puede pensar en la creacion

de un nuevo punto de venta.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA
INVERSION (PRI)

INVERSION

VPN (F/C neto 1)

(33.007.339)

VPN (F/C neto 2)

(18.502.384)

VPN (F/C neto 3) (1.054.595)
VPN (F/C neto 4) 17.409.535
VPN (F/C neto 5) 36.382.311

8.16. RENTABILIDAD FINANCIERA

A continuacion se observara el retorno de los inversionistas:

Es posible observar que el inversionista en el periodo de 5 afios proyectados,
contard con un crecimiento en la rentabilidad de su Patrimonio segun las
Utilidades Netas del proyecto.

RENTABILIDAD FINANCIERA ROE

ANO

1

3

4

5

ROE

7,99%

17,97%

19,68%

20,54%
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8.17. SENSIBILIZACION FINANCIERA

El plan de negocios Personality XL, por medio de la evaluaciébn de varias
situaciones pudo determinar cuéales variables dentro del proyecto eran mas
sensibles. Para poder analizar como estos posibles cambios podrian afectar o
beneficiar la liquidez y la rentabilidad de la empresa se propusieron dos
escenarios, que consisten en que las variables se comporten de manera optimista
y pesimista; y con ello agilizar la toma de decisiones.

A continuacién se analizaran cada uno de los escenarios:

ESCENARIO PESIMISTA

1. Las ventas afio a afio crecen el 5,007%

TIR 25%

VPN S0

PRI La inversidn retorna en el 6 afio

ANO 2010 2011 2012 2013 2014

ROE 7,99% 8,46% 9,66% 9,47% 9,57% SITUACION 1

Es importante que las ventas como minimo crezcan afio a afo el 5.007% en
adelante, pues de lo contrario el negocio ya no sera rentable para el inversionista,
puesto que la TIR (Tasa Interna de Retorno) comenzara a disminuir frente a la TIO
(Tasa Interna de Oportunidad). En el cuadro se observa que en éste punto de
crecimiento la TIR es igual a la TIO y el Valor Presente Neto es igual a $0 pesos.

2. Las ventas alcanzan sélo el 93% de lo proyectado, que representan 2790 prendas, frente a las 3000 prendas presupuestadas
TIR 26,34%

VPN $2,227,690

PRI La inversién retorna en el 5 afio

ANO 2010 2011 2012 2013 2014

ROE -2,15% 5,91% 13,27% 17,26% 19,82% SITUACION 2

Las ventas en términos de prendas para el primer afio deberan ser como minimo
de 2.790 prendas, que representan el 93% del presupuesto de ventas. Si las
ventas decaen por debajo de ésta cifra la TIR se acercaria mucho a la TIO, la
inversion retornaria en el quinto afio y el ROE tenderia a ser negativo.

3. La Materia Prima se incrementa en un 15%

TIR 28,98%

VPN $7,318,172

PRI La inversidn retorna en el 4 afio

ANO 2010 2011 2012 2013 2014

ROE 0,74% 6,93% 13,11% 16,37% 18,55% SITUACION 3

La Materia Prima es otra variable de alta sensibilidad, pues un incremento en éste
representa altos cambios negativos en los resultados financieros. Por lo tanto si la
Materia Prima crece por encima del 15% es un grave problema, porque
inmediatamente afectaria tanto liguidez como rentabilidad del proyecto.
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ESCENARIO OPTIMISTA

1. Las ventas afio a afio crecen en 15%

TIR 57,18%

VPN 76,068,143

PRI La inversién retorna en el 3 afio

ANO 2010 2011 2012 2013 2014

ROE 7,99% 18,03% 24,52% 26,58% 26,95% SITUACION 1

En un escenario optimista con un crecimiento en las ventas del 15%, la TIR se
incrementaria en 57.18%, la inversion retornaria en el tercer afio y el ROE afio a
afo seria creciente.

2. Las ventas alcanzan el 110% de lo proyectado, que representan 3300 prendas, frente a las 3000 prendas presupuestadas
TIR 63,89%

VPN $84,340,284

PRI La inversidn retorna en el 2 afio

ANO 2010 2011 2012 2013 2014

ROE 18,15% 20,46% 21,89% 21,62% 21,15% SITUACION 2

Las ventas segun el estudio financiero definitivo son 3.000 prendas anuales, en el
caso que se venda el 10% por encima de ésta cifra la TIR aumentaria a 63.89%, el
VPN a $84.340.284 y la inversion retornaria en el segundo afio.

3. La Materia Prima disminuye en un 3%

TIR 46,47%

VPN $42,195,138

PRI La inversidn retorna en el 3 afio

ANO 2010 2011 2012 2013 2014

ROE 9,40% 14,69% 18,78% 20,21% 20,85% SITUACION 3

En caso que la Materia Prima tuviera un descenso del 3%, la TIR levemente
aumentaria a 46.71%, frente a la TIR del proyecto que es igual a 43.62% y con
ello aumentaria el VPN a $42.195.138, frente a $36.382.311 del proyecto y el ROE
afio a afno.
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8.18. PLANES DE CONTINGENCIA

Para el proyecto se plantean algunas recomendaciones en el momento en que
situaciones como las del escenario pesimista comiencen a afectar la actividad
de la empresa.

En primer lugar tenemos la situacion donde las ventas no aumentan lo minimo
que el proyecto resiste, es en éste caso donde se debera optar por el cambio
de localizacion y de igual forma se comenzara con la busqueda de nuevas las
clientas, como por ejemplo visitar los lugares que frecuentan, como lo son las
clinicas, spa y gimnasios. De igual forma se implementard una campafa de
referidos, donde las personas podran informar en el punto de venta a quien le
podria atraer el producto.

En cuanto a las Materias Primas, se deberd contar con una amplia base de
datos de proveedores para actualizar periodicamente las cotizaciones de las
telas, se informe detalles como descuentos especiales y salidas de inventarios,
optimizando la liquidez de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1 Generacion de Ideas

DESDE EL ENTORNO PERSONAL.: Ideas de las integrantes del grupo para éste

punto.

1.PROBLEMAS

PROBLEMAS

SOLUCIONES

1. Actualmente, la comercializacion del
café en las calles de las ciudades, la
cual no goza de estandares de calidad
y salubridad.

1. Crear una empresa con estandares de
calidad y salubridad, con los equipos de
preparacion de café apropiados, que la
persona que distribuya el producto tenga
una dotacion para proyectar una
excelente imagen.

2. Crear una empresa que tiene por
objetivo formalizar la distribucién, donde
las actuales personas que trabajan en
dicha actividad se asocien y puedan
generar sus propios ingresos. Esta
solucién puede ser atractiva porque el
gque no se asocie tiende a extinguirse,
por factores de competitividad.

3. Venta de los vehiculos adecuados
para la correcta distribucion.

2. Aparicion de insectos en casas
campestres ubicadas en los municipios
aledafios a Bogota.

1. Fumigacion mensual de los conjuntos.

2. Fumigacion mensual contratada por el
residente de la casa.

3. Proteccion adicional en las ventanas y
puertas de las casas.

3. Bajo deseo de innovacion e
investigacién en los nifios.

1. Centro para nifios, donde se aprenda
jugando en temas como Ciencia,
Tecnologia y ciencias basicas.

2. Sitio web de venta y descarga gratuita,
de cursos y juegos didacticos.

3. Empresa de convenios entre
instituciones educativas y sector real.
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4. Embarazos en adolescentes

1. Crear una empresa, tal vez una ONG,
apoyada por el Gobierno o fundaciones,
que brinde en primera instancia
campafas de orientacion a las nifias
desde muy tempranas edades, mas
agresivas y directa, entendiendo que en
su mayoria ya han empezado una vida
sexual activa y que deben aprender a
cuidar de si mismas.

2. A aquellas adolescentes que afrontan
un embarazo no deseado vy
generalmente sin la compafia del padre,
brindar  asesorias  psicologicas vy
meédicas, en las cuales puedan compartir
con otras niflas en similares condiciones,
lo que hara que no se sientan tan solas y
rechazadas como muchas veces lo son
hasta por sus familias.

3. Obrar como intermediario en todos
sus procesos de vinculaciones a las
EPS, Sisben o Servicios de Salud que
deben atender lo referente a sus
controles de gestacion y su parto que
generalmente es de altisimo riesgo para
madre e hijo.

5. Violencia en los estadios a causa de
las barras bravas.

1. Creacion de una organizacion que
reuna diferentes perfiles profesionales
gue se dediquen a trabajar con estos
grupos.

2. Desarrollo de actividades de
integracion entre estos grupos con el fin
de socializarlo entre ellos fuera de los
campos de futbol.

3. Crear una pagina WEB con un
espacio para cada barra, permitiendo
entre ellos comunicacion.
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2. DESEOS

DESEOS

SOLUCIONES

6. Tener una empresa altamente
competitiva y rentable con proyeccion a
la internacionalizacion.

1. Hacer parte de una franquicia

2. El producto debe ofrecer estandares
de calidad y salubridad.
de

3. Segmentacion  Optima los

mercados internacionales

7. Contar con una administracion
excelente en todos los aspectos para
los  conjuntos  residenciales y/o
empresariales

1. Ofrecer a conjuntos residenciales y/o
empresariales un grupo interdisciplinario
de personas en capacidad de brindar un
administrador, un contador, un software
contable y de cartera, un control de
presupuesto, un portafolio de inversiones
0 proyectos, asesorias en materia legal,
civil, comercial en lo referente a la
propiedad horizontal y la entrega, dentro
de los primeros 5 dias de cada mes, de
estados financieros  completamente
reales y cumpliendo con todas las
normas contables necesarias al Consejo
de Administracion.

2. Ademas brindar intermediacion en la

contratacion de los servicios de
celaduria, recepcion, aseo,
mantenimiento, plomeria, electricidad,

control de plagas, etc.

3. También ofrecer a la comunidad
espacios de capacitacion e integracion
en diferentes aspectos que enriquezcan
su vida en comunidad, de crecimiento
personal, de actuaciones en caso de
emergencia, brigadas de salud, etc.

8. Impulsar empresas por medio de
medios tecnoldgicos, publicitarios y de
disefio.

1. Crear soluciones a la medida, que
tengan opciones como paginas web,
branding, merchandising, disefio de logo
y slogan. Etc.

2. Asesoramiento,
publicidad.

en marketing vy
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3. Agencia de comunicacién, publicidad y
relaciones publicas.

9. Elaboracion de articulos
promocionales en chocolate con
impresion digital de logos y fotografias
sobre el chocolate por medio de tintas y
maquinas especiales.

1. Adquirir franquicias disponibles que se
encuentran en EEUU.

2. Compra de la maquina y/o patente
para poder usarla y desarrollar el
negocio.

3. Desarrollo de nueva empresa con éste
objetivo.

10. Empresa de servicios de
intermediacion para la importacion y
exportacion de bienes

1. Servicios de comercializacion
internacional (importacion y exportacion)
de todo tipo de productos en la
modalidad de entrega determinada por
los clientes, con tarifas muy favorables y
amplia gama de servicios
complementarios como asesoria en
tramitologia, ubicacion de clientes en el
exterior, evaluacion de negocios,
asesoria en estrategia importadora o
exportadora.

2. Brindar conocimiento a las pequeiias
empresas 0 personas que desean
incursionar en el medio de los negocios
internacionales.

3. Ofrecer a los clientes alternativas de
productos y / o0 servicios que estan
requiriendo en términos de precios,
calidad, proveedores etc.

3. NECESIDADES

NECESIDADES

SOLUCIONES

11. El mercado tiene como necesidad a
satisfacer, un producto que le ofrezca
estandar de calidad.

1. Aplicar estandares de calidad por
medio de certificaciones.

2. Establecer capacitaciones
mejorar procesos y procedimientos.

para

3. Optimizar los recursos de la empresa,
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incentivando la  eficiencia y la
rentabilidad, por medio de un software.

12. Asesoria empresarial en procesos
de capacitacion enfocada al crecimiento
personal de sus trabajadores

1. Creacion de una empresa de asesoria

al recurso humano, enfocada al
aprendizaje mediante talleres
vivenciales, dirigidos a grupos

heterogéneos de trabajadores.

2. Ofrecer evaluaciones personales
enfocadas a recatar los valores mas
sobresalientes de cada miembro del
equipo para brindar a la empresa
contratante la posibilidad de pensar en
reubicaciones o redistribuciéon de las
funciones de acuerdo con estos analisis
de capacidades y destrezas hechos por
expertos.

3. Brindar también seminarios de
diferentes aspectos como crecimiento
personal, liderazgo, trabajo en equipo,
confianza, delegacion de funciones, etc.

13. Aprender sobre tecnologia antes de
adquirirla.

1. Convenios con grandes marcas para
hacer  capacitaciones sobre  sus
productos.

2. Asesoramiento en compra y uso de
tecnologia.

3. Centro de seminarios y conferencias
de tecnologia.

14. Supermercado para vehiculos,
donde se ofrecen toda clase de
accesorios, suministros, lujos vy

servicios, con amable y eficaz asesoria,
con especial ayuda a mujeres poco
conocedoras del area automotriz.

1. Adquisicion de franquicias de este tipo
gue se encuentran en otros paises.

2. Importacion directa de todos los
articulos necesarios para la creaciéon de
esta tienda.

3. Desarrollo de representaciones
directas en Colombia con proveedores
internacionales de todos los productos

4. Convenios con talleres especializados
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en los cuales presentando la factura de
compra se obtendran de manera gratuita
o grandes descuentos los cambios de
aceite, instalacion de audio, revisiones
de frenos, alineacién etc.

15. Tienda que reuna todos los
deportes en una sola para ofrecer al
cliente alternativas al momento de
comprar sus articulos deportivos.

1. Ofrecer al cliente los accesorios
necesarios para realizar los deportes de
su preferencia.

2. Dar oportunidad a las empresas
dedicadas a la produccion de articulos

deportivos, un lugar para ofrecer y
vender.

3. Crear alianzas estratégicas con
clubes, gimnasios y en (general

escenarios deportivos para que los
inscritos puedan tener descuentos en
nuestras tiendas y distribuidores de
nuestros productos.

4. DESDE LO QUE OTROS PROPONEN

IDEA | NOMBRE DESCRIPCION FUENTE
16. Transporte a | Buses que tengan por objetivo | Web
universidades localizar rutas en horario de los
estudiantes, permitiendo
facilitar el transporte a
personas que residan en
lugares distantes.
17. Centro de | Ofrece servicios integrales | Entrepreneur
servicios automotrices, con personas | Magazine
altamente capacitadas a costos
moderados
18. Ferreteria tipo | Negocio de ferreteria ubicado | Esposo Diana Correa

autoservicio

en el NorOccidente de Bogota,
con organizacion interna del
tipo autoservicio, en el que los
clientes pueden observar los
productos 'y recibir una
oportuna asesoria llevando su
compra en un carrito hasta
llegar a los puntos de pago
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19.

Asesorias en
creacion de
empresas

Ofrecer a los empresarios
potenciales asesoria integral
en todo lo referente a la
creacion y puesta en marcha
de su empresa, mediante una
evaluacion financiera  del
proyecto, presupuestos,
tramites, licencias, bases
contables, inscripciones,
registros, nomina,
adecuaciones, instalaciones,
etc. Que generalmente no se
tienen en cuenta y se van
solucionando a medida que
van saliendo, sin que se haga
con ningun orden ni
presupuesto, llevando muchas
veces a la desilusiéon del
empresario que no puede creer
la cantidad de tramites que
debe hacer para dar vida a una
persona juridica.

Empresarios que han
tenido problemas al
iniciar sus proyectos
y demandan este
servicio

20

RED DE
NEGOCIOS

Establecer a través de internet
relacion entre empresas, para
cubrir necesidades, por
ejemplo si  una empresa
necesita algun tipo de servicio,
por medio de la plataforma
tecnolégica se hace la
blsqueda,

www.1000ideasdene
gocios.com

21.

CINE - BAR

Lugar donde la gente puede
ver peliculas que se ofrezcan
ya demas tomarse algo vy
compartir con sus
acompafnantes

www.100negocios.co
m

22.

Centro de
Manicure Express

Local donde se brinde el
servicio de manicure ubicado
en sector de oficinas para una
atencioén rapida y de calidad

Idea Familiar

23.

Taller mecanico
enfocado a las
mujeres

Taller de mecéanica enfocado a
el servicio personalizado hacia
las mujeres dando confianza y
respaldo a sus necesidades

Idea familiar

24

Tienda de

Tienda especializada en

Idea Familiar
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productos

de

salud y médicos

ofrecer al cliente productos de
salud y médicos que permitan
a las personas buscar lo que
necesitan para mejorar su
salud.

25. Distribucion y | Produccion, comercializacion y | Idea Familiar
exportacion de | exportacion de  productos
productos antioqueiios (arepas) por la
antioquenos gran acogida que tienen en
(arepas) otros paises para extranjeros y

colombianos residentes en el
exterior.
5. DESDE LO QUE PREVIAMENTE SE LE HA OCURRIDO O SE HA
PROPUESTO

IDEA | NOMBRE DESCRIPCION FUENTE

26. Servicios para el | Empresa encargada en | web
pago de | comunicarles a sus clientes (de
obligaciones las servitecas) el pronto pago

de sus obligaciones como
cambio de aceite, pago de
seguro obligatorio y demas
obligaciones.

27. Exportacion  de | Exportar guadua para la|web
guadua fabricacion de cabafias en el

exterior

28. Spa para | Brindar un lugar acogedor y | Necesidad propia
mujeres, especial orientado a ofrecer | vivida durante mis
enfocado a la | servicios de spa y belleza para | embarazos
atencién a | las mujeres en general, con
madres gestantes | programas especiales para

mujeres gestantes, en el cual
se incluyan masajes de
relajacion, curso
psicoprofilactico (para la
pareja), asesoria psicolégica
meédica, odontologica, estética,
a precios justos.

29. Tienda de | En donde se ofrezca ropa | Necesidad de
articulos para | interior y exterior, zapatos, | muchas mujeres
mujeres con | accesorios, piyamas, etc...|con sobrepeso que
sobrepeso Con pasillos amplios, sillas | se averglenzan al
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en las secciones para que

puedan sentarse mientras
escogen, con vestieres
amplios, comodos y

ventilados, con asesoria de
vendedoras muy capacitadas
para ofrecer y vender las
prendas sin ofender a las
clientas

entrar a comprar
una prenda y no
encuentran  tallas
grandes ni asesoria
respetuosa de los
vendedores

30.

Sitio de
entretenimiento
de tecnologia.

Lugar donde gente de toda
edad puede divertirse a través
de tecnologia, como video
juegos, simuladores etc.; vy
ademas encuentren
capacitacion en robética,
electronica, sistemas y
astronomia.

Idea Propia de una
integrante

31.

Colombia al
Limite

Ya que estd de moda las
actividades extremas y poco
usuales, se crea un sitio donde
la idea es primero dar a
conocer a los colombianos que
tenemos por hacer en nuestro
pais, y a los turistas que se
pueden divertir sin necesidad
de hacer los planes turisticos
comunes, esto se logra por
medio de pautas en el sitio web
y blogs actualizados.

Idea Propia de una
integrante

32.

Partner de
Microsoft

Distribuidor ~de  productos
Microsoft para empresas Yy
personas naturales

Experiencia
trabajando en
Microsoft.

33

Body Shop

Tiendas especializadas en el
cuidado de la piel con base en
productos naturales

este
otros

Tiendas de
estilo en
paises.

34.

Centro comercial
para mascotas

Conglomerado de locales
comerciales en donde se
vendan todos los productos
para mascotas y ademas se
tenga plaza de comidas para
ellos y que los dejen entrar.

Idea compartida con
una colega de
oficina.

35.

Exportacion e
Importaciéon  de
accesorios a base

Suplir la demanda de
accesorios para mujer en oro y
plata a un precio accesible,

I[dea Familiar de una
integrante.
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de plata y oro
para mujer.

excelente
oportuno.

calidad y envio

2. IDEAS A EVALUAR

Para cada uno de los integrantes del grupo:

Adriana Giraldo

Ideas de Negocio generadas

Numero

de la | NOMBRE DESCRIPCION

Idea

1. Puestos de café | Comercializaciéon del café en las calles.
en las calles.

2. Revista Turistica | Ensefia los lugares con costos a los turistas, con el
objetivo de facilitarle la planeacién y ejecucion de su
viaje.

3. Pagina web Especializada en artesanias colombianas.

4. Asesorias Le genera a las empresas mayor probabilidad de

financieras eéxito para dirigir sus productos al mercado
internacional.

5. Centro de | Ofrece servicios integrales automotrices, con
servicios personas altamente capacitadas a costos

moderados.

6. Transporte Buses que tengan por objetivo localizar rutas en
horario de los estudiantes, permitiendo facilitar el
transporte a personas que residan en lugares
distantes.

7. Clases Grupo de docentes dedicados a prestar servicios de

personalizadas educacién en internet.

8. Software de | Optimizar los recursos de la empresa, incentivando
optimizacion la eficiencia y la rentabilidad, por medio de un

software.

9. Empresa Crear una empresa que tiene por objetivo formalizar
dedicada a | la distribucion, donde las actuales personas que
Capacitar pymes | trabajan en dicha actividad se asocien. Esta

solucion puede ser atractiva porque el que no se
asocie tiende a extinguirse, por factores de
competitividad.

10. Vehiculos Venta de los vehiculos adecuados para la correcta
distribucion

11. Empresa Ser apoyo para las empresas que se desean

facilitadora para

certificar, con el fin de asesorar todo el proceso
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certificaciones

12. Lava autos | Que tengan un salén de belleza para que la cliente
orientado a las | pueda realizar una actividad al tiempo.
mujeres.

13. Servicio de | Empresa dedicada a prestar servicios para el
nifieras cuidado de los nifios, mientras las mujeres realizan

otras actividades.

14. Servicio de | Empresa encargada en comunicarle a sus clientes
comunicacion (de las servitecas) el pronto pago de sus
para el pago | obligaciones como cambio de aceite, pago de
oportuno de | seguro obligatorio y demas obligaciones-
obligaciones

15. Lava autos a | Prestacion de servicio de lavado a domicilio
domicilio

16. Exportacion  de | Exportar guadua para la fabricacion de cabafas en
guadua el exterior

17. Asesoria para el | Su objetivo es fortalecer las capacidades del
recurso humano |recurso humano optimizando el trabajo de Ila

empresa

18. Franquicia Comenzar una idea innovadora en el pais, por

medio de una empresa con experiencia

Diana Ma. Correa

Ideas de Negocio generadas

IDEA

NOMBRE

DESCRIPCION

1.

Viva la vida

Crear una empresa, tal vez una ONG, apoyada por
el Gobierno o fundaciones, que brinde en primera
instancia camparfas de orientacion a las nifias desde
muy tempranas edades, mas agresivas y directas...
entendiendo que en su mayoria ya han empezado
una vida sexual activa y que deben aprender a
cuidar de si mismas

A aquellas adolescentes que afrontan un embarazo
no deseado y generalmente sin la compaiia del
padre, brindar asesorias psicolégicas y médicas, en
las cuales puedan compartir con otras nifias en
similares condiciones, lo que hara que no se sientan
tan solas y rechazadas como muchas veces lo son
hasta por sus familias.

Obrar como intermediario en todos sus procesos de
vinculaciones a las EPS, Sisben o Servicios de
Salud que deben atender lo referente a sus controles
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de gestacion y su parto que generalmente es de
altisimo riesgo para madre e hijo.

ANA’s Group
Propiedad
Horizontal

Ofrecer a conjuntos residenciales y/o empresariales
un grupo interdisciplinario de personas en capacidad
de brindar un administrador, un contador, un
software contable y de cartera, un control de
presupuesto, un portafolio de inversiones o
proyectos, asesorias en materia legal, civil,
comercial en lo referente a la propiedad horizontal y
la entrega, dentro de los primeros 5 dias de cada
mes, de estados financieros completamente reales y
cumpliendo con todas las normas contables
necesarias al Consejo de Administracion.

Ademas brindar intermediacién en la contratacion de
los servicios de celaduria, recepcion, aseo,
mantenimiento, plomeria, electricidad, control de
plagas, etc.

También ofrecer a la comunidad espacios de
capacitaciéon e integraciéon en diferentes aspectos
que enriquezcan su vida en comunidad, de
crecimiento personal, de actuaciones en caso de
emergencia, brigadas de salud, etc.

Equilibrium *Vida
y Trabajo”

Creacién de una empresa de asesoria al recurso
humano, enfocada al aprendizaje mediante talleres
vivenciales, dirigidos a grupos heterogéneos de
trabajadores.

Ofrecer evaluaciones personales enfocadas a
recatar los valores mas sobresalientes de cada
miembro del equipo para brindar a la empresa
contratante la  posibilidad de pensar en
reubicaciones o redistribucion de las funciones de
acuerdo con estos analisis de capacidades vy
destrezas hechos por expertos

Brindar también seminarios de diferentes aspectos
como

crecimiento personal, liderazgo, trabajo en equipo,

confianza, delegacién de funciones, etc.

Ferricenter

Negocio de ferreteria ubicado en el NorOccidente de
Bogot4d, con organizacion interna del tipo
autoservicio, en el que los clientes pueden observar
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los productos y recibir una oportuna asesoria
llevando su compra en un carrito hasta llegar a los
puntos de pago.

Boys & Girls

Que brinde servicios de corte y peinados infantiles
con mobiliario e instalaciones adecuadas para los
nifos hasta 12 afos

Exprésate

Servicio en el que se escribe un poema, verso,
mensaje discurso etc., para alguna ocasion especial,
con la mayor discrecion y reserva, que ayudara a las
personas que no tienen gran facilidad para hacerlo,
para salir de una situacion dificil, como un mensaje
de condolencia o un discurso de graduacion

Veterinaria
integral

Lugar con todos los servicios para su mascota,
proporcionando belleza, peluqueria, medicina
veterinaria, nutricion, parto, entrenamiento, venta de
alimentos y medicinas, con zonas verdes y amplias
para los animales y duefios de los mismos, con
servicios a domicilio con amplios horarios.

Mi mano derecha

Crear wuna institucion educativa que brinde
capacitacion de muy alto nivel a mujeres que deseen
desempeiiarse como nanas o nifieras, convirtiendo
esta labor no solo en una “cuidadora de nifios” sino
en un aporte al crecimiento intelectual, motriz, de
lenguaje, etc de los nifios... mediante la ensefianza
de diferentes y variadas actividades a desarrollar con
los nifios, teniendo en cuenta su edad, caracter,
actividades académicas etc.

Crear futuro

Ofrecer a los empresarios potenciales asesoria
integral en todo lo referente a la creacion y puesta
en marcha de su empresa, mediante una evaluacion
financiera del proyecto, presupuestos, tramites,
licencias, bases contables, inscripciones, registros,
nomina, adecuaciones, instalaciones, etc. Que
generalmente no se tienen en cuenta y se van
solucionando a medida que van saliendo, sin que se
haga con ningun orden ni presupuesto, llevando
muchas veces a la desilusion del empresario que no
puede creer la cantidad de tramites que debe hacer
para dar vida a una persona juridica.

10.

Spa “mi hijo y yo”

Brindar un lugar acogedor y especial orientado a
ofrecer servicios de spa y belleza para las mujeres
en general, con programas especiales para mujeres
gestantes, en el cual se incluyan masajes de
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relajacion, curso psicoprofilactico (para la pareja),
asesoria psicolégica médica, odontoldgica, estética,
a precios justos.

11.

Personality
moda y estilo

Almacén o boutique en donde se ofrezca ropa
interior y exterior, zapatos, accesorios, piyamas,
etc... para mujeres con sobrepeso, a partir de la
talla 14. Con pasillos amplios, sillas en las
secciones para que puedan sentarse mientras
escogen, con vestieres amplios, cémodos vy
ventilados, con asesoria de vendedoras muy
capacitadas para ofrecer y vender las prendas
sin ofender a las clientas

12.

Informatica a su
alcance

Entidad de capacitacion en aspectos como internet,
Excel, Word, power point, pago de aportes de salud
y pensién, pago de servicios publicos, consultas,
busquedas, mercado, etc.

13.

Reclamos
efectivos

Empresa que recibe poderes de los usuarios de
empresas de servicios publicos que se sienten
vulnerados en cobros o suministros y que no
disponen del tiempo necesario para asistir
personalmente a hacer sus reclamos

14.

Pre y post parto
nueva vida

Entidad dedicada a ofrecer cursos psicoprofilacticos
para
parejas en gestacion

15.

Granja a
domicilio

Compafiia que distribuye articulos de granja como
huevos, quesos,  frutas, etc. Compradas
directamente a los campesinos productores,
transportada de manera adecuada y entregada a
domicilio

16.

Servicios
domeésticos

Empresa encargada de capacitar a las empleadas
de servicio doméstico para que efectien sus labores
de manera adecuada y completa en los hogares
donde sean contratadas, puede presentarse la
empleada sin convertir la empresa en una bolsa de
empleos, es una entidad capacitadora, que por sus
buenos resultados tendra gran demanda del publico
y quienes se capaciten en ella podran acceder muy
facilmente a un empleo.

17.

Lavanderia y
refacciones

Empresa que brinda servicios a domicilio de lavado
de prendas, incluyendo lavado de cueros y ademas
servicios de zapateria, refaccion de bolsos, carteras,
maletas y ademas servicios de sastreria como
cambios de cremalleras, botones, dobladillos, botas,
etc.
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18.

Cleaning dog

Limpieza de parques privados y comunes que
incluyen maquinas de suministro de guantes y
bolsas mediante monedas, para que los propietarios
tengan la comodidad de obtenerlas en el lugar
donde las requieren.

Johanna Ceballos

Ideas de Negocio generadas

IDEA NOMBRE DESCRIPCION

1. Sitio de | Lugar donde gente de toda edad puede divertirse a
entretenimiento través de tecnologia, como video juegos,
de tecnologia. simuladores etc, y ademas encuentren capacitacion

en robdtica, electronica, sistemas y astronomia.

2. SPA Sitio especializado en tratamientos de belleza,
relajacion y salud.

3. Red de Negocios | Establecer a través de internet relacion entre
empresas, para cubrir necesidades, por ejemplo si
una empresa necesita algun tipo de servicio, por
medio de la plataforma tecnolégica se hace la
busqueda.

4. Aprender sobre |Capacitar a la gente para que sepan que estan
tecnologia antes |comprando, o que van a comprar, por medio de
de adquirirla seminarios y conferencias, también sirve para

lanzamientos de nuevas tecnologias o productos.

5. Impulsar Creacion de comunicacion, publicidad y relaciones
empresas por | publicas por medio de herramientas tecnolégicas y
medio de medios | de innovacion.
tecnoldgicos,
publicitarios y de
disefio.

6. Empresa analista | Mas que asesoramientos, es la evaluacion de
de Finanzas vy | proyectos y negocios en el ambito internacional
Negocios
Internacionales

7. Colombia al | Ya que esta de moda las actividades extremas y
Limite poco usuales, se crea un sitio donde la idea es

primero dar a conocer a los colombianos que
tenemos por hacer en nuestro pais, y a los turistas
que se pueden divertir sin necesidad de hacer los
planes turisticos comunes, esto se logra por medio
de pautas en el sitio web y blogs actualizados.

8. CINE - BAR Lugar donde la gente puede ver peliculas que se

ofrezcan ya demas tomarse algo y compartir con sus
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acompanantes

9. Negocios y oficina | Agendamiento y agenciamiento de empresas. Por
Virtual medio de la web.

10. Prevenir la | Planeacion, implementacion y control por medio de
perdida, robo, | seguridad informatica aplicando politicas y software.
clonacion y mal
utilizacion de la
informacion  en
las empresas.

11. Desorganizacion | Outsourcing de logistica y mejoramiento de
empresarial, falta procesos.
de politicas
organizacionales
y falta de
planeacion,
organizacion y
control de
procesos.

12. Bajo deseo de | Centro de aprendizaje para nifios Jugando, que los
innovacion e | motiven a crear y a ser inquietos por aprender
investigacion en | basandose en aéreas como robdtica, electronica,
los nifios. sistemas y ciencias basicas.

13. Excedentes de | Asesoria técnica, personalizada y dirigida.
produccion

14. Asesoramiento y | Asesorar a empresas en areas en gue necesiten
capacitacion en | ayuda como contabilidad, sistemas , riesgo |,
diferentes areas finanzas etc.

15. Ayuda en| Centro de atencion para asesorar a madres en
asesoramiento busqueda de empleo, haciendo convenios con
de Madres | empresas que las ubiquen y puedan progresar.
cabeza de familia

16. Realizacion  de | Servicio de auditoria de politicas y procesos
Auditorias organizacionales.

17. Servicios Asesoria en contabilidad y auditoria en ese tema
contables y de
auditoria

18. Servicios de | Prestar el servicio de importacion a empresas
Importacion

Viviana Cardona

Ideas de Negocio generadas

NUmero
de la

NOMBRE

DESCRIPCION
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Idea

Empresa de
Fumigacion

Empresa que tenga por objeto
residencial de los conjuntos en
aledafnos a Bogota.

la fumigacion
los municipios

2 Comercializadora | Comercializadora de esmeraldas que se dedique a
de Esmeraldas la consecucion del contacto entre el comprador y el
vendedor con asesoria en comercio exterior.

3 Ropa Interior | Produccién y/o comercializacion y/o representacion

para de productores de este tipo de ropa.
ninos pequenos

4 Chocoprint Elaboracion de articulos promocionales en chocolate
con impresion digital de logos y fotografias sobre el
chocolate por medio de tintas y maquinas
especiales.

5 Asesoria Asesoria finanzas para la clase media donde se

financiera | brinde analisis financiero real para diferentes
objetivos.

6 Graphic Tenis Tenis personalizados para adolecentes y jovenes
adultos pintados con aerografia moderna.

7 70°s Dinner Restaurante con estilo de los 70°s con pistas de
bolos para que la familia comparta tiempo de
manera eficiente.

8. Car center Tienda con articulos para carros con mucha
variedad de repuestos, decoraciones y
mantenimiento de carros

9. Book trader | Comercializaciéon de libros universitarios como

center intercambio entre los que ya no lo necesitan y los
qgue si; con el objeto de reducir costos y dando
oportunidad para la venta y la compra en el mismo
lugar para los estudiantes.

10. Centro de | Local que solo haga manicure ubicado en sector de

Manicure oficinas para una atencion rapida y de calidad
Express

11. Ropa para nifios | Tiendas especializadas de ropa para nifios y nifias

preadolecentes entre los 5y 12 afios

12. Taller mecanico | Taller de mecanica enfocado a el servicio

enfocado a las | personalizado hacia las mujeres dando confianza y
mujeres respaldo a sus necesidades

13. Flota de | Transporte de mercancias con destino nacional e

transporte por el | internacional por el corredor del Rio Magdalena
rio Magdalena
14. Proceso de | Implementacion de un proceso de transformacion de

tecnificacion del
manejo de carne

las carnes sin que estas pierdan su linea de
enfriamiento y que cumpla con todas las normas

127




de res, cerdo y
aves.

sanitarias y de calidad.

15. Oficina de | Agencia que se dedique especificamente a los
intercambios estudiantes que quieran ir de intercambio y que
estudiantiles quieran venir a Colombia por esta misma razon

16. Partner de | Distribuidor de productos Microsoft para empresas y
Microsoft personas haturales

17. Body Shop Tiendas especializadas en el cuidado de la piel con

base en productos naturales

18. Centro comercial | Conglomerado de locales comerciales en donde se

para mascotas

vendan todos los productos para mascotas y
ademas se tenga plaza de comidas para ellos y que
los dejen entrar.

Johanna Acosta

Ideas de Negocio generadas

IDEA NOMBRE DESCRIPCION

1. Creacion de una | Desarrollo de actividades de integracion entre estos
organizacion que | grupos con el fin de socializarlo entre ellos fuera de
reana diferentes | los campos de fatbol.
perfiles
profesionales que
se dediquen a
trabajar con las
barras bravas

2. Empresa de | Servicios de  comercializacion internacional
servicios de | (importacion y exportacion) de todo tipo de productos
intermediacion en la modalidad de entrega determinada por los
para la | clientes, con tarifas muy favorables y amplia gama
importacion y | de servicios complementarios como asesoria en
exportacion  de | tramitologia, ubicacién de clientes en el exterior,
bienes evaluacion de negocios, asesoria en estrategia

importadora o exportadora.
3. Tienda que reuna | Ofrecer al cliente los accesorios necesarios para

todos los
deportes en una
sola para ofrecer

al cliente
alternativas al
momento de
comprar sus
articulos
deportivos.

realizar los deportes de su preferencia en una sola
tienda.
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4. Distribucién y | Produccién, comercializacion y exportacion de
exportacion  de | productos antioquefios (arepas) por la gran acogida
productos gue tienen en otros paises para extranjeros y
antioquefos colombianos residentes en el exterior.

(arepas)

5. Exportacion e | Suplir la demanda de accesorios para mujer en oro y
Importacibn  de | plata a un precio accesible, excelente calidad y
accesorios a | envio oportuno.
base de plata y
oro para mujer.

6. Empresa de | Amplio portafolio de servicios que le brinde al cliente
animacion y | una opcion para hacer de su negocio exitoso e
medios innovador a través de la creacion de videos, logos,
audiovisuales publicidad, propagandas etc.

7. Salsa de mesa | Salsa de mesa que relne la inigualable sazoén
gue reune la|colombiana y la mezcla con ingredientes
inigualable sazo6n | tradicionales de la cocina japonesa.
colombiana y la
mezcla con
ingredientes
tradicionales de
la cocina
japonesa

8. Tienda de | Tienda especializada en ofrecer al cliente productos
productos de | de salud y médicos que permitan a las personas
salud y médicos | buscar lo que necesitan para mejorar su salud.

9. Empresa de | Desarrollo del sector de turismo en Colombia a
ecoturismo en | través de empresas orientadas a mostrar los lugares
Colombia mas hermosos del pais, ofreciendo alimentacion y

detalles tipicos de cada region

10. Restaurante a | Ofrecer a los clientes en sus actividades especiales
domicilio un restaurante de comida internacional y /o nacional

a domicilio, entregando variedad de menus, postres,
bebidas, licores etc.

11. Empresa de | A través de articulos promocionales innovadores de
articulos gran uso cotidiano como el cinturon de cartén que se
promocionales le pone al café para no quemarse, forros para libros

(para que nadie vea lo que la persona esta leyendo),
bolsas de plastico para que el periédico no se moje
(muy importante en una ciudad tan lluviosa como
Bogota), manillas, articulos de bajo costo y que sean
de mucha utilizacion.

12. Taxi ambulancia | Realizar servicios de Taxi en vehiculos

especializados para personas con algun tipo de
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incapacidad. Camionetas con una plataforma para
sillas de ruedas y todas las facilidades, para aquellos
gue no pueden trasladarse por si solas, la renta del
servicio podria ser para particulares 6 a hospitales.

13.

Pizzerias al gusto
del consumidor

Como las tendencias son los  servicios
personalizados, crear wuna lugar donde los
consumidores preparen a su gusto su pizza desde
la base, el tamafio, la forma ( cuadrada, redonda)
luego la salsa, los ingredientes y tipos de queso;
contando con la opcion de horno convencional 6 a la
lefia. Opcion de crear un Restaurante - Bar.

14.

Agencia de
cobranza

Crear una empresa que se dedique a la
recuperacion de cartera vencida de Bancos e
Instituciones de crédito, los servicios podrian
extenderse también a colocacion.

15.

Manillas con
causa

Fabricar manillas para diversas causas benéficas,
éstas pueden ser de caucho 0 liston. Los clientes
podrian ser asociaciones civiles 0 instituciones
escolares.

16.

Despachos
virtuales

Arrendamiento de Oficinas con los accesorios
necesarios para los pequefios emprendedores que
desean iniciar su negocio y que inicialmente no
requieran o tengan una oficina de tiempo completo,
lo cual le permite una mejor presencia y seriedad
ante sus clientes ¢ futuros clientes, eliminando el
costo de montar toda una oficina y s6lo pagando por
los dias que necesite utilizarla, el espacio contaria
con oficinas independientes y sala de juntas.

17.

Mercado a
domicilio

En la actualidad la mayoria de las mujeres trabajan y
no les queda mucho tiempo para ellas, este servicio
les ofrece la opcidon de hacer mercado por Internet
dandoles mas tiempo libre no solo en los
hipermercados sino tiendas de barrio inscritas en la
WEB. La solicitud se diligenciaria por internet, se
realizarian las compras y se entregarian a domicilio
en el menor tiempo posible, este servicio podria
diversificarse para lavanderias y tintorerias.

18.

Frozen Fruits -
Cholados

Gran cantidad de personas consumen una bebida a
base de hielo, frutas frescas y jugo de lulo
principalmente. El “Cholado” es un refresco tipico de
Jamundi, es una bebida bastante conocida en esta
region, se vende en pequefias casetas alrededor de
los parques y casi en cada esquina lo puedes
encontrar, es preparado por nativos de la region que
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desafortunadamente no cuentan con las suficientes
normas sanitarias y aun asi es consumido por todas
las clases sociales del Valle. En Bogota el producto
tiene un gran potencial si se vende en pequefios
puestos, en centros comerciales de nombre. Gracias
a sus propiedades refrescantes y bastante
saludables (ya que se prepara con fruta) el producto
podria tener un amplio potencial si se realiza una
excelente gestion de mercadeo para hacerle
entender a los consumidores que es una bebida
excelente para refrescarse y mantenerse saludable,
para esto Ultimo se requiere de una buena
promocioén de las distintas normas sanitarias con que
contaria el puesto.

Las ideas de negocio a continuacion expuestas no se encuentran en el orden de
calificacién unicamente son enunciativas. En la matriz de calificacién se colocara
de mayor a menor de acuerdo a las definiciones del grupo.

IDEA
NOMBRE DESCRIPCION

1. Vehiculos de | Comercializacion del café en las calles.

café en las
calles.

2. Revista Turistica | Ensefia los lugares con costos a los turistas, con el
objetivo de facilitarle la planeacion y ejecucion de su
viaje.

3. Pagina web Especializada en artesanias colombianas.

4. Viva la vida Crear una empresa, tal vez una ONG, apoyada por

el Gobierno o fundaciones, que brinde en primera
instancia camparfas de orientacion a las nifias desde
muy tempranas edades, mas agresivas y directas...
entendiendo que en su mayoria ya han empezado
una vida sexual activa y que deben aprender a
cuidar de si mismas

A aquellas adolescentes que afrontan un embarazo
no deseado y generalmente sin la compaiia del
padre, brindar asesorias psicolégicas y médicas, en
las cuales puedan compartir con otras nifias en
similares condiciones, lo que hara que no se sientan
tan solas y rechazadas como muchas veces lo son
hasta por sus familias.
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Obrar como intermediario en todos sus procesos de
vinculaciones a las EPS, Sisben o Servicios de
Salud que deben atender lo referente a sus controles
de gestacion y su parto que generalmente es de
altisimo riesgo para madre e hijo deseado y
generalmente sin la compafia del padre, brindar
asesorias psicolégicas y médicas, en las cuales
puedan compartir con otras nifias en similares
condiciones, lo que hara que no se sientan tan solas
y rechazadas como muchas veces lo son hasta por
sus familias.

Obrar como intermediario en todos sus procesos de
vinculaciones a las EPS, Sisben o Servicios de
Salud que deben atender lo referente a sus controles
de gestacion y su parto que generalmente es de
altisimo riesgo para madre e hijo.

ANA’s Group
Propiedad
Horizontal

Ofrecer a conjuntos residenciales y/o empresariales
un grupo interdisciplinario de personas en capacidad
de brindar un administrador, un contador, un
software contable y de cartera, un control de
presupuesto, un portafolio de inversiones o0
proyectos, asesorias en materia legal, civil,
comercial en lo referente a la propiedad horizontal y
la entrega, dentro de los primeros 5 dias de cada
mes, de estados financieros completamente reales y
cumpliendo con todas las normas contables
necesarias al Consejo de Administracion.

Ademas brindar intermediacién en la contratacion de
los servicios de celaduria, recepcion, aseo,
mantenimiento, plomeria, electricidad, control de
plagas, etc.

También ofrecer a la comunidad espacios de
capacitaciéon e integraciéon en diferentes aspectos
que enriquezcan su vida en comunidad, de
crecimiento personal, de actuaciones en caso de
emergencia, brigadas de salud, etc.

Personality moda
y estilo

Almacén o boutique en donde se ofrezca ropa interior
y exterior, zapatos, accesorios, piyamas, etc. para
mujeres con sobrepeso, a partir de la talla 14. Con
pasillos amplios, sillas en las secciones para que
puedan sentarse mientras escogen, con vestieres
amplios, comodos y ventilados, con asesoria de
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IDEAS EMPRESARIO

MERCADO EMPRESA TOTAL

vendedoras muy capacitadas para ofrecer y vender
las prendas sin ofender a las clientas

7. Sitio de | Lugar donde gente de toda edad puede divertirse a través
entretenimiento de | de tecnologia, como video juegos, simuladores etc, y
tecnologia. ademas encuentren capacitacion en robdtica, electrénica,

sistemas y astronomia.

8. Red de Negocios. | Establecer a través de internet relacion entre empresas,
para cubrir necesidades, por ejemplo si una empresa
necesita algun tipo de servicio, por medio de la
plataforma tecnolégica se hace la busqueda,

9. Aprender sobre | Capacitar a la gente para que sepan que estan
tecnologia  antes | comprando, 0 que van a comprar, por medio de
de adquirirla seminarios 'y conferencias, también sirve para

lanzamientos de nuevas tecnologias o productos.

10. Empresa de Empresa que tenga por objeto la fumigacion residencial
Fumigacién de los conjuntos en los municipios aledafios a Bogota.

11. Centro de | Local que solo haga manicure ubicado en sector de
Manicure Express | oficinas para una atencion rapida y de calidad

12. Chocoprint Elaboraciéon de articulos promocionales en chocolate con
impresién digital de logos y fotografias sobre el chocolate
por medio de tintas y maquinas especiales.

13. Centro comercial | Conglomerado de locales comerciales en donde se

para mascotas vendan todos los productos para mascotas y ademas se
tenga plaza de comidas para ellos y que los dejen entrar.

14. Car center Tienda con articulos para carros con mucha variedad de
repuestos, decoraciones y mantenimiento de carros

15. Sport Center Ofrecer al cliente los accesorios necesarios para realizar
los deportes de su preferencia en una sola tienda

16. Servicios de | Servicios de comercializacion internacional (importacion y
intermediacion exportacion) de todo tipo de productos en la modalidad
para la importacion | de entrega determinada por los clientes, con tarifas muy
y exportacion de | favorables y amplia gama de servicios complementarios
bienes como asesoria en tramitologia, ubicacion de clientes en el

exterior, evaluacién de negocios, asesoria en estrategia
importadora o exportadora.

17. Exportacion e | Suplir la demanda de accesorios para mujer en oro y
Importacion de | plata a un precio accesible, excelente calidad y envio
accesorios a base | oportuno.
de plata y oro para
mujer.

18. Medical Center Tienda de productos de salud y médicos
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CEDULA DE LIQUIDACION DE COSTOS

ARTICULO Pantalon 900 Chaqueta 900 Blusa 1.200 3.000 |
REFERENCIA Classic | Sweet Fresh Breth | Inspiration Spring Soffa [ valery [ Juliana 8 |
CANTIDAD 300 I 300 300 300 300 300 400 400 400
Rollo tela 40 300.000
Rollo forro 20 64.000
Rollo fusionado 20 92.000
1,60 12.000
Blusa 1,50 11.250
chaqueta - 31.860
Forro
Fusionado
COSTOS VARIABLES
ITEM TOTAL Blusa Pantalon Chaqueta
MANO DE OBRA 26.487.000 5.625 6.000 15.930
MATERIA PRIMA 52.974.000 11.250 12.000 31.860
INSUMOS 5.297.400 1.125 1.200 3.186
DISENO 6.000.000 2.000 2.000 2.000
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO 90.758.400 20.000 21.200 52.976
TOTAL UNITARIO POR UNIDAD NEGOCIO 24.000.000 19.080.000 47.678.400 ok
ITEM DETALLE ANUAL MENSUAL
ARRIENDO Local No. 53 CC.Atlantis 120.000.000 10.000.000
NOMINA Ver tabla 24 62.527.026 5.210.585
TRANSPORTE Coleccién para 3 meses 1.000.000 83.333
SEGUROS Valor prima anual péliza "MICRO" 3.750.000 312.500
Software administrativo$600,000, sistema de
seguridad $800,000 y hosting para pagina Web
MANTENIMIENTO $400,000 1.800.000 150.000
SERVICIOS PUBLICOS Energia y Teléfono 3.600.000 300.000
ADMINISTRACION Local No. 53 CC.Atlantis 12.000.000 1.000.000
Tarjetas de presentacion cant.1,000, rollos
facturacion, resmas, cinta impresora, Utiles de
PAPELERIA oficina, se amortizara a 1 afio 680.000 56.667
Valor tnico por disefio de la pagina, se amortizar]
PUBLICIDAD WEB en 2 afios 400.000 33.333
Costo de 1.000 broshure y 1,000 tarjetas de
PUBLICIDAD MERCHANDISSING fidelizacion, 1.000 bolsas, se amortizara en 1 afio 1.450.000 120.833
DEPRECIACION Ver tabla 25 2.039.000 169.917
AMORTIZACION Ver tabla 26 1.243.080 103.590
TOTAL COSTO FIJO MENSUAL 17.540.759
TOTAL COSTO FIJO ANUAL 210.489.106 210.489.106 -
#iREF!
DISTRIBUCION CAPITAL INICIAL
APORTE DE CAPITAL 108.000.000 36.000.000 Por socia
3 MESES ARRIENDO 30.000.000 kt
1 MES ADMINISTRACION 1.000.000 kt
EVENTO DE APERTURA 1.000.000
ADECUACION 9.930.800
CONSTITUCION 2.500.000
ACTIVOS FIJOS 18.190.000
PRODUCCION 6 MESES-2 COLECCIONES 45.379.200 kt

SALDO EN CAJA

108.000.000




SENSIBILIZACION

PUBLICIDAD WEB

PUBLICIDAD MERCHANDISSING

DISTRIBUCION CAPITAL INICIAL

APORTE DE CAPITAL

3 MESES ARRIENDO

MESES DE ARRENDAMIENTO PARA INCIAR

1 MES ADMINISTRACION

MESES DE ADMINISTRACION

EVENTO DE APERTURA

ADECUACION

CONSTITUCION

ACTIVOS FIJOS

PRODUCCION 6 MESES-2 COLECCIONES

VALOR DE 2 COLECCIONES

[AmORTIZACION

$

.
=)
w
o
o°
=3

1,00
PRENDAS A PRODUCIR ANUAL (Dividido en cuatro col en dos TOTAL COLECCION _|
ARTICULO Pantalon 900 | Chagqueta [ 900 ] Blusa [ 1200 3.000 |
REFERENCIA Classic Sweet Fresh Breth Inspiration Spring Sofia Valery Juliana
CANTIDAD
NUMERO DE COLECCIONES AL ANO POR LOCAL |
NUMERO DE COLECCIONES TOTALES
NUMERO DE VIAJES ANUALES POR PUNTO
VALOR DE CADA VIAJE
TOTAL DE VIAJES
CRECIMIENTO ANUAL DE LAS VENTAS
IMPUESTOS
COSTOS MATERIA PRIMA
Costo Materia Prima Qty metros Valor
Rollo tela 40,00 300.000,00
Rollo forro 20,00 64.000,00
Rollo fusionado 20,00 92.000,00
Costo Materia Prima por unidad Qty metros Valor
Pantalon 1,60 [$ 12.000,00
Blusa 150 [$ 11.250,00
Chaqueta $ 31.860,00
chagueta (tela) 3,00 [$ 22.500,00
Chaqueta (forro) 12 |s 3.840,00
Chagueta (fusionado) 12 |s 5.520,00
COSTO DE MANO DE OBRA SEGUN MATERIA PRIMA
COSTO DE INSUMOS SEGUN MP
COSTO DISENO UNITARIO
COSTO DE DISENO TOTAL
Blusa Pantalon Chaqueta
MANO DE OBRA S 5.625 [ $ 6.000 [ $ 15.930
MATERIA PRIMA S 11.250 [ $ 12.000 [ $ 31.860
INSUMOS S 1.125 | $ 1.200 | $ 3.186
DISENO S 2.000 | $ 2.000 | $ 2.000
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIC $ 20.000 | $ 21.200 | $ 52.976
TOTAL COSTO VARIABLE I $ 90.758.400 I $ 24.000.000 | $  19.080.000 | $  47.678.400
ok
COSTOS | ANUAL
TRANSPORTE S 1.000.000
SEGUROS
MANTENIMIENTO
SERVICIOS PUBLICOS
ADMINISTRACION
PAPELERIA



COSTOS DE ARRENDAMIENTO DE LOCALES COMERCIALES

VALOR
CENTRO COMERCIAL ARRENDAMIENTO VALOR ADMON TOTAL
SANTA FE S 15.000.000 | $ 1.500.000 | $ 16.500.000
ANDINO $ 38.000.000 | $ 1.500.000 | $ 39.500.000
ATLANTIS S 10.000.000 | $ 1.000.000 | $ 11.000.000
HAC. SANTA BARBARA S 38.000.000 | $ 1.500.000 | $ 39.500.000
CEDRITOS $ 20.000.000 | $ 1.500.000 | $ 21.500.000
PORTAL DE LA 80 $ 8.000.000 | $ 500.000 [ $  8.500.000
GRAN ESTACION S 17.000.000 | $ 1.200.000 | $ 18.200.000
UNICENTRO S 40.000.000 | $ 1.500.000 | $  41.500.000

NUMERO DE LOCALES

PUNTOS DE VENTA

LOCAL 1 LOCAL 2 LOCAL 3
UBICACION
ARRENDAMIENTO S 10.000.000 | $ - $ -
ADMINISTRACION S 1.000.000 | $ - $ -
CAMBIO % VENTAS 0% 0% 0%
ADECUACIONES TOTAL S 9.930.800 | $ - S -

INCREMENTO DE LA

PRIMA VALOR PARTICIPACION VALOR ADECUACION
NO S - 10%| $ 8.827.378
S| $ 100.000.000 12%| $ 10.068.728
NO - 0%| $ 9.930.800
S $ 100.000.000 10%| $ 8.551.522
NO $ - -5%| $ 10.344.583
NO S - -2%| $ 6.896.389
NO S - 10%| $ 8.827.378
S $ 100.000.000 15%| $ 10.206.656




ADMINISTRADORA 1 659.300]
Cesantias 8,33% 54.920
Intereses 1,00% 549
Prima 8,33%! 54.920
Vacaciones 4,17% 27.493
EPS 8,50%! 56.041
AFP 12,00% 79.116
ARP 1,04%) 6.883]
Caja compensac 9,00%! 59.337
TOTAL 52,37%) 998.558 998.558
Vendedoras 2 556.200
Horas extras
Cesantias 8,33% 46.331
Intereses 1,00% 463
Prima 8,33%) 46.331
Vacaciones 4,17% 23.194
EPS 8,50%! 47.277
AFP 12,00% 66.744
ARP 1,04%) 5.807
Caja compensac 9,00%! 50.058
52,37%) 842.406 1.684.811
Gerentes (produccion, financiero, comercial) 3 556.200]
Cesantias 8,33% 46.331
Intereses 1,00% 463
Prima 8,33%) 46.331
Vacaciones 4,17% 23.194
EPS 8,50%! 47.277
AFP 12,00% 66.744
ARP 1,04%) 5.807
Caja compensac 9,00%! 50.058
52,37%) 842.406 2.527.217

TOTAL COSTOS SALARIALES MENSUALES



DEPRECIACION PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO

120
120
120

60

60

60
120
120
120
120
120
120
120
120
120
120
120

VIDA UTIL MESES DEPREC ACC

NOMBRE ARTICULO CANT C.UNIT. VALOR COMPRA COMIENZA DEP
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo EQUIPOS DE MONITOREO 1 1.000.000 1.000.000 01/01/2010
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo DESACTIVADOR DE PINES 1 250.000 250.000 01/01/2010
ARMAMENTO DE VIGILANCIA - Equipos de monitoreo ANTENAS DETECTORAS 2 1.300.000 2.600.000 01/01/2010
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Pi 1to de datos MULTIFUNCIONAL 1 200.000 200.000 01/01/2010
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Pi 1to de datos COMPUTADOR 1 1.500.000 1.500.000 01/01/2010
EQUIPO DE COMP Y COMUN - Pi 1to de datos IMPRESORA 1 500.000 500.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES MANIQUIES 8 70.000 560.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES BURROS 16 120.000 1.920.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES PINES DE SEGURIDAD 1000 660 660.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES GANCHOS EN MADERA 1000 1.000 1.000.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES SILLAS 8 100.000 800.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES SOFA 1 1.000.000 1.000.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES ESTANTES 10 200.000 2.000.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES EQUIPO SONIDO Y AMPLIFICACION 1 1.000.000 1.000.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES PLASMA 1 1.500.000 1.500.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES REGISTRADORA 1 700.000 700.000 01/01/2010
MUEBLES Y ENSERES DECORACION 1 1.000.000 1.000.000 01/01/2010
TOTAL 18.190.000
ADECUACION
IARTICULO CANTIDAD VALOR COMPRA
95050

Pintura 1.000.000
Drywall 2.800.000 I COSTO ADECUAION POR METROS CUADRADOS
Luces 1.500.000
Aviso 1.500.000
Piso 1.500.000
Alfombra 1.000.000
Imprevistos 630.800

TOTAL ADECUACION 9.930.800,00



PERSONALITY XL - Evaluacién econémica

Pantalon Chaqueta Blusa
MANO OBRA (unitario) 6.000 15.930 5625
MATERIA PRIMA (unitario) 12,000 31.860 11.250
INSUMOS (unitario) 1.200 3.186 1125
DISERO (unitario) 2.000 2,000 2,000
TOT C UNIT VAR 21200 52.976 20,000
ARO 2010 2011 2012 2013 2014
120.000.000 124.800.000 128,544,000 133724323 138,926 199
62.527.026 65.028.107 66.978.950 69.676.202 72,388,684
000.000 040.000 1071200 114.369 157.718
750,000 500,000 2.017.000 178.885 341444
800.000 872.000 1628160 005865 083,893
600.000 744.000 3.856.320 011.730 167.786
12.000.000 12.480.000 12.854.400 13372432 13892620
680.000 707.200 728.416 757.771 787248
850,000 1,924,000 1981720 2061583 2141779
039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000
[AMORTIZACION 243.080 1.243.080 1.243.080 1243.080 1.243.080
000,000
CVGFii0S 711.489.106 | Fi777367] 27504226 334187241 243.169.452 5 5 B B 5
MUEBLES Y ENSERES 12.140.000 10 ANOS
EQUIPO DE COMPUTACION 2.200.000 5 AROS
ARMAMENTO DE VIGILANCIA 3.850.000 10 AROS
ACT FIJ TOTALES 18.190.000_ok
K TRABAIO 76.379.200
IWPUESTOS 3%
CONSTRUCCION 10
Rentabilidad maxima en mercado financiero (Davivienda) 6.10%
Riesgo del negocio 15,00%
Inflacion esperada segun el B. R 4.00%
70 (1t pery
ARO 014 T 2015 016 017 7018 T 5019
Mérgen de Utiidad Operacional 26%] I
INFLACION 3.89%| [ |
VENTAS CONTADO 100%
VENTAS CREDITO 0%
PERIODO COBRO 1
DIAS POR ARO 360
ROTACION 360
FRACCION RECAUDO 1
PERIODO CXi 20
DIAS POR ARO 360
ROTACION 12
FRACCION PAGO 1
INVENTARIO FINAL -
PROYECCION DEMANDA EN UNIDADES
ARO 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Pantaion 900 550 1089 1108 1318
Chagueta 900 990 1089 1108 1318
Blusa 1200 1320 1452 1507 1757
TOTAL PRODUCTOS 3.000 3300 3630 3903 4397
T T JUNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)
ANG 2010 201
MES T 7 3 Z 5 3 7 B E 0 FE} 7 fE] ) i 6 7 0
Pantalon 5% £ 0% 5% 5% 10% 5% 5% 75 5% 0% 20% 5% £ 0% 5% 5%
Chagueta 5% 3% 10%) 5%) 5% 10% 5% 5% %) 5% 10%) 20% 5% 3% 10% 5%) 5%
Blusa 5% 3% 0% 5%) 5% 0% 5% 5% 7%) 5% 0% 20% 5% 3% 0% 5%) 5%
[UNTDADES DE VENTA (CANTIDADES)
ANG 2010 201
MES T 7 3 Z 5 3 7 § E 0 FE} 7 fE] ) [ 6 7 8 f]
Pantalon a 50 = S 50 = 3 50 180 50 3 5% 19 %9
Chagueta a %0 a S %0 a 63 %0 180 50 3 %9 149 99
Blusa & 120 6 180 120 6 84 120 220 66 a 132 198 132
TOTALES TS 300 T 750 300 T T 210 T 300 600 165 E 330 T 495 330 T
[UNIDADES DE VENTA (VALORES)
ANG 2010 201
MES T 7 Z 7 ® E 0 T T o 5 T 7 g
Pantalon 257622 954573 515245 257622 9772867 515245 257622 257622 4560671 257622 515245 030,490 622838 173,70 205677 622,638 868,515 205,677 622,638
Chagueta 446 274 067.764 16892548 46274 25.338.822 16892548 446274 46274 11624784 446274 16892548 785.007 327.854 596.71: 18.655.708 327.854 983,562 18.655.708 327.854
Blusa 107.952 464.771 215,904 107.952 12.323.85 215,904 107.952 107.952 5751132 107.952 215,904 431807 547.400 728.44 094.800 547.400 642.200 094,800 547.400
TOTALES 15811848 487,109 31623697 15811848 47.435505 31623607 15811848 15811848 22.136.588 15811848 31623607 247,394 17.498.092 10.198.85: 34.996.184 17.498.092 494277 34.996.184 17.498.092
@l ~ ~ B ~
[ PRECIO DE VENTA PANALON PRECIO DE VENTA CHAQUETA
ANG 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
[PRECIO VENTA 73189 73832 73864 74170 169,500 191000 192.300
[VENTAS TOTALES 65.152.449 72.456.767 80.403.280 88.481 518 57733531 - - B B - 186557077 206.365.500 228.798.900 253.391.787 B B B B
[VENTAS DE CONTADO T 65.152.449 | 72.456.767 80.403.280 88481518 97.733.531 - - - - ] 166.557.077 206.365.500 226.798.900 253.391.787 - - - -
PRODUCTO Pantaion Chaqueta Blusa Pantaion Chaqueta Blusa Pantaion Chaquet: Blusa Pantaion Chaquet: Blusa Pantalo; Chaqueta Blus:
Costo variable Unitario 2010 00 625 000 | 860 11250 7200 | 186 %5 7000 | 7000 | 000 7200 | 000
Costo variable unitario 2011 240 6567 850 480 134 700 48 313 170 080 080 080 048 095 800
Costo variable unitario 2012 427 7,064 026 854 128 051 85 13 205 142 142 14z 709 728 24
Costo variable Unitario 2013 686 7752 268 372 504 537 37 550 757 225 225 229 525 035 287
Costo variable unitario 2014 576 EXF) 512 553 EE 024 89 e 302 315 315 315 512 31 154
[Costo variable unitario 2015
[Costo variable Unitario 2016
Costo variable nitario 2017
Costo variable unitario 2018
[Costo variable nitario 2019
PRODUCTO Pantalon Chaqueta Blusa Pantalon Chaqueta Blusa Pantaion Chaqueta Blusa Pantaion Chaqueta Blusa Pantalon Chaqueta Blusa
Costo variable unitario 2010 5.400.000 14.337.000 6.750.000 10.800.000 28.674.000 13.500.000 1.080.000 2.867.400 1.350.000 1.800.000 1.800.000 2.400.000 19.080.000 47.678.400 24.000.000
Costo variable unitario 2011 6.177.600 16.401.528 7.722.000 12.355.200 32.803.056 15.444.000 1.235.520 3.280.306 1.544.400 2.050.200 2.050.200 2.745.600 21827520 54.544.090 27.456.000
Costo variable unitario 2012 6.999.221 18.582.931 8.749.026 13.998.442 37.165.862 17.498.052 1.399.844 3716586 1.749.805 2333074 2333074 3110765 24.730.580 61.798.454 31.107.648
Costo variable unitario 2013 8.009.418 21.265.006 10.011.773 16.018.837 42.530.011 20.023546 1601884 4.253.001 2.002.355 2.669.806 2.669.806 3.559.741 28.299.945 70.717.824 35.597.415
Costo variable unitario 2014 9.153.083 24.301.436 11.441.354 18.306.166 48.602.872 22.882.708 1830617 4.860.287 2288271 3.051.028 3.051.028 4.068.037 32.340.804 80.815.622 40.680.370




Costo variable unitario 2015 - - - - - - - - - - - - - - -
Costo variable unitario 2016 - - - - - - - - - - - - - - -
Costo variable unitario 2017 - - - - - - - - - - - - - - -
Costo variable unitario 2018 - - - - - - - - - - - - - - -
Costo variable unitario 2019 - - - - - - - - - - - - - - -
PRODUCTO Pantalon Chagueta Blusa Pantalon Chaqueta Blusa Pantalon Chaqueta Blusa Pantalon Chaqueta Blusa Pantalon Chagueta Blusa Pantalon Chaqueta Blusa Pantalon
3 segan produccion 21,02% 52,53% 26%) 21% 3% 26%) 21%) 3% 26% 21% 3% 26% 21% 3% 26%
[ARRIENDO 25227417 63.039.983 31732600 26236514 65561562 33001904 27023600 57528430 33991961 28112660 70249826 35361837 29206243 | 7208254381 | 3673741257
13.144.961 32847522 16.534.542 13.670.760 34161423 17195922 14.080.883 35.186.266 17711602 14.648.342 36.604.272 15.425.568 15.218.163 38.028.178 19.142.343
210228 525333 264.438 218 638 546347 275016 225197 562.737 283.266 231272 585,415 294,682 243,385 508.168 306,145
785.357 1969.950 991644 810891 2048799 T031.300 542.458 2110263 1062249 878.521 2195307 T105.057 912,69 2280704 T148.044
378411 945.600 475.989 393,548 983.424 495,029 405354 1012926 509,679 421690 1053.747 530428 438.094 1094.738 551,061
7566823 T891.150 951978 787.005 T066.847 990.057 510.708 2025653 T019.759 843.380 2.107.495 1060855 76167 2.189.476 Ti02.122
2522742 5.303.958 3173260 2623650 6.556.158 3300190 2702361 6.752.843 3:399.196 2611266 7.024.983 3536164 2620624 7208250 3673.741
142955 357.227 179,618 148,674 371516 167011 153134 382,661 192,621 159,305 398,082 200384 165,502 13568 208,170
388.923 971866 489211 204.480 To10.741 508.779 416614 T041.063 524,083 233.40 T083.018 545162 50.263 Ti25.148 566.368
428,656 To7L.154 539.190 128.656 TO7L154 539.190 428,656 1071154 539,100 428656 1071154 539.190 428.656 To7L154 535,150
261331 653.031 328718 261331 653,031 328718 261331 653,031 328.718 261331 653,031 328718 261331 653,031 328,718
210228 525333 264438
PERIODO T 2 3 7 5 3 7 ® 9
|Aporte para Adecuacion punto de venta 103.500 103.500 103.500 103.590 103.500 103.500 103.500 103.590 103.590 103.500 103.500 103.590 103.500 103.500 103.500 103.590 103.590 103.590 103.590
rura
103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590
2327210 15223620 13120030 T2016.440 1012550 T1500.260 1705670 TT602.060 456,450 T1354.500 1751510 167720 T1062.150 10560540 T0576.550 T0.773.360 T0669.770 T0566.160 10462550
ARG T 610 T 01T T PP | 2013 T 2012 T 7015 T 7016 T 2017 T 2018 T 2019
[AWORT ADECUACION Y CONSTITUCION I 1243080 | 1243080 | 1243080 | 1243080 | 1243080 | 1243080 | 1243080 | 1243080 | 1243080 | 1243080
DEPRECIACION
ANO 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
MUEBLES Y ENSERES 1214.000 1214.000 1214.000 1214000 1214.000 1214.000 1214.000 1214000 1214000 1214.000
EQUIPO DE COMPUTACION 440000 440000 440000 440.000 440000 440000 440000 440.000 440.000 440000
[ARMAMENTO DE VIGILANCIA 385.000 385.000 385.000 385,000 385.000 385.000 385.000 385,000 385,000 385.000
[DEPRECIACION 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000
P.EQUILIB. ANO 1 Pantalon Chagueta Blusa | P.EQUILIB. ANO 2 Pantalon Chaqueta Blusa
|uma A producir 900 900 1.200 3.000 | |Umd.A producir 990 990 1.320 3300 ]
[Preciovia 72392 T87.6% 68.466 [Precio via 73189 88441 55.900
Costo Variable unitario 21.200 52.976 20.000 [Costo Variable unitari 22.048 55.095 20.800
[Margen contributivo 51192 134.719 28.466 [Margen contributivo 51141 133.346 48.100
Ctio total 210.489.106 i total -
1% Participacion 30,000% 30,000% 40,000% % Participacion 33,000% 33,000% 44,000%
[M.contrib.ponder. 15.357 40.416 19.386 75.160 |M contr tot ponder [M.contrib.ponder. 16.876 44.004 21.164 82.045
P EQUILIB.unid. Anal 840 840 1120 2801 [P-EQUILIB.unid. Anug| 920 022 1232 B
P-EQUILIB.unid. Mensual 70 70 93 233 [F-EQUILIB.unid. Men: 77 77 103 257
5 EQUILIBRIO Diario 233 233 311 5 B EQUILIBRIO Diario 257 257 342 9

[No. UNIDADES VENDIDAS

0 of [ 0 [ 0 of 0 o
IV T 409] 78] 288 23] 708 18] 23] 78] 270] 760] i 445) 6] 317 267 19| 20)

954.000]
6.678.000

0|
5.724.000

abrii__
2.727.204]
17.454.100

0]
14.726.904]

I ene-10 Teb10 mar-10
I 4537920 2722752 5.075.840
I 0] 20.841.280| 38116528

45.379.200| q] 0]




40.841.280]

38116528

29.042.688]

24:504.768]

10.891.008 1815.168

42.656.448]

36118528

31.765.440]

27.227.520]

18.151.680

26.722.424]

43.607.596)] 33.204.835

26.033.45]

12.459.313

2.076.552

48.798.977)]

ARO 2010 11 2012 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
No_ UNIDADES VENDIDAS 19.080.000 21627520 24.730580 28.299.945| 32340894 0] [ [ 0] 47,678.400 54,544,000 61.798.454 70.717.824 80615622 [ [ [ [
INV INICIAL - - - of 0] 0] o o 0] - - - 0] 0] o o o o
MAS PRODUCIDAS 19.080.000 21627520 24730580 28.299.945| 32340894 0] o of 0] 47678.400 54,544,000 61.798.454 70717824 80615622 of o of of
INV FINAL - - - - - - - B B - - - - - - B B B B
| CUENTAS POR PAGAR MANO DE OBRA CUENTAS POR PAGAR MATERIA PRIMA
ARO 201 2011 012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2010 2 2013 14 2015 2016 2017 2018
[COMPRAS TOTALES 26.457.000 30301128 34331178 39.286197 44895873 B B B B B 52.974.000 60.602.256 68.662.356 78.572.304 89.791.746 - B B B
cxP 2.207.250 2525094 2.860.932 3273850 3741323 B B B B B 2.414.500 5.050.188 5721863 6,547,699 7.482.646 - B B B
[PAGO ANUAL 24.279.750 27.776.034 31470247 36.012.347 41154550 B B B B B 48550500 55,552,068 62.940.493 72,024,604 82.300.101 - B B B
[PAGO ACUMULADO ANUAT 24.279.750 29.983.284 33.995.341 38873279 44.428.400 - - - - 48,559,500 59,966,568 67.990.681 77,746,557 88.856.800 - - -
BALANCE INCIAL
ACTIVO PASIVO + PATRIMONIO
K trabajo 76.379.200 |Obligacién -
Caja bancos - |cxp socios. -
[Activo fijo 18.190.000 |K social 108.000.000
orros aciivos 13.430.800
[TOTAL ACTIVOS 08,000,000 [TOTAL PAS + PATR 708,000,000
| ESTADO DE RESULTADOS PANTALON ESTADO DE RESULTADOS CHAQUETA
I ARO 2010 2011 2012 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2011 2012 2014 2016 2017 2018
[VENTAS 65.152.449 T2.456.767 80.403.280 97.733.531 B B B B B 166.925 483 186.557.077 206.365 500 253.391.787 - B B B
|INV INICIAL - - - [ - B B B B - - ©) B B B B
[+ CoMPRAS 19.080.000 21627520 24730580 28299945 32340804 B B B B B 47.678.400 54,544,090 61.798.454 70717824 80815 622 5 5 5 5
TNV FINAL - - - - - - B B B B - - - B - B B B B
[TOTAL COSTO DE VENTA 19.080.000 21627520 24.730580 28299945 32.340.804 B B B B B 47678.400 54,544,000 61.798.454. 70.717.824. 80815622 - B B B
UTILIDAD BRUTA 46.072.449 50,629.247 55.672.700 60.181573 65.392.637 B B B B B 121.247.083 132.012.988 144.567.046 T56.081.076 172576165 - B B B
o) 25.227.417 26236514 27.023.600 28112660 29206243 B B B B B 63.039.083 65561582 67.528.430 70,249,826 72.982.544 B B B B
13144961 13670.760 14.080.883 14.648.342 15216163 B B B B B 32847522 34.161.423 35.186.266 36.604.272 38.026178 B B B B
210228 218,638 225107 234272 243.385 B B B B B 525333 546.347 562.737 585.415 608.168 B B B B
788.357 819,891 844,488 878521 912,695 B B B B B 1.969.999 2.048.799 2110263 2195307 2.280.704 B B B B
378411 393548 405354 421,690 438,094 B B B B B 945,600 983424 1012926 1.053.747 1094738 B B B B
756,623 787.005 810,708 843380 876187 B B B B B 1891199 1966847 2.025 853 2.107.49% 2189476 B B B B
2522.742 2623651 2.702.361 2811.266 2920624 B B B B B 6.303.998 6556158 6.752.843 7.024.983 7298254 B B B B
142,955 148674 153134 150.305 165,502 B B B B B 357.227 371516 382,661 398.082 413,568 B B B B
388.923 404.480 416614 433,404 450263 B B B B B 971866 1010.741 1041.063 1083018 1125148 B B B B
428,656 428,656 428,656 428,656 428,656 B B B B B 1071154 1071154 1071154 1071154 1071154 B B B B
261331 261331 261331 261331 261331 B B B B B 653,031 653.031 653,031 653.031 653.031 B B B B
210228 - - 0| 0] 0] B B B B 525333 - - - - B B B B
1611417 4636011 6320366 10948747 14271494 B B B B B 1014483 17.081.965 26239818 35.054.745 44831180 5 5 5 5
161141 4.636.011 8.320.366 10.948.747 14.271.494 B B B B B 1014483 17.081.965 26.239.818 35.054.745 44831180 - B B B
53176 1529884 2.745.721 3613085 2709503 B B B B B 3.347.19 5637.048 8.659.140 11568066 14.794.289 - B B B
1079.64 3106127 5574.645 7335660 9,561,901 P P B B P 6.797.040 11444916 17560678 23.486.679 30,036,891 B B B B
2,47 6.40%| 10,35%] 12,37%) 14,60%| 6.019%] 12,72%] 15,329 17,69%|
1,66%) 4.29%| 6.93%| 8,29%) 5.78%) 4,02%] 10,27%) T1,85%)
[FLUJO DE EFECTIVO MENSUAL ARO 2010
AR [ 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 - 1 2 3 @ 7
TNGRESOS
KS 108.000.000 108.000.000
[VENTAS CONTADO 316.236 968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476481560 B B B B B 15611848 9487109 31623607 15611848 47435505 31623607 15611848
[TINGRESOS 108.000.000 316.236.968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476481560 B B B B B 108.000.000 15811848 9.487.109 31623607 15611848 47435545 31623607 15611848
EGRESOS
18.190.000 18.190.000
12139875 12139875 25983284 33.995.341 38673279 44.428.400 B B B B B 12139875 12139875
COMPRAS MATERIA PRIVA 24.279.750 24.279.750 50.966.568 67.990 681 77.746.557 88.856.800 B B B B B 24.279.750 24.279.750
427975 427975 996657 799,068 7.774.656 8,885,680 B B B B B 427,975 427,975
750,000 750,000 92 0063 8.805.817 10.064.198 B B B B B 750,000 750,000
30.000.000 000.000 124.800.000 128.544.000 133.724.323 138.926.199 B B B B B 30.000.000 B P P 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000
62.527.026 65.028.107 66.976.950 60,678.202 72,388,684 B B B B B 5210585 5210585 5210585 5210585 5210585 5210585 210585
00.000 040,000 1.071.200 114.369 157.718 B B B B B 0.0 500.000
750,000 500,000 4.017.000 178.885 4 B B B B B 3.750.000
800.000 872.000 1926160 005,865 083893 B B B B B 150,000 150,000 150,000 50,00 150,000 150,000 150,000
600.000 744.000 3.856.320 011.730 167.786 B B B B B 0.00 300,000 300,00 300,000 300,000 300,000 300,000
1000000 11.000.000 12.480.000 12.654.400 13372432 13892620 B B B B B 1.000.000 916,667 916,667 916,667 916667 916667 916667 916667
680.000 707.200 728416 757771 787248 B B B B B 680,000
1850000 1,924,000 1981.720 2061563 2141779 B B B B B 1850000
5,930,800 5930800
2.500.000 2.500.000
1.000.000 1.000.000
4616522 5.027.760 14641523 19960524
TEGRESO 104.218.400 217.604 626 322.650338 347.473.852 378.746.993 412.082.973 104.216.400 13357252 6577252 6577252 16577252 16577252 16577252 58,674,852
I E 3.781.600 98.432.342 27111506 39.773.320 50,541.867 64.398.587 3781600 2.454.5% 2.900.857 25.046.425 (765.404)| 30.856.203 15.046.445 (42.663.004)
IEAJA/EAMCO (FICAJA LIBRE) 3781600 102.213.942 129.325.448 169.098.777 219,640,643 284.039.231 3781600 6236196 9.146.053 34.192.498 33.427.094 64.285387 79331832 36.468.828
I BALANCE GENERAL PRUEBA ©
[ ARO 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
[ ACTIVOS -
CAJA BANCOS 102.213.942 129.325 448 169.008.777 210640643 284,039 231
INVENTARIO FINAL B - - - D -
[AF 18.190.000 18.190.000 18.190.000 18.190.000 18.190.000
(2.039.000) (.078.000) (6.117.000) (8.156.000) (10.195.000)
[ADECUACIONES ¥ CONSTITUCION 11.167.720 9,944,640 8.701.560 7.456.480 6.215.400
[TACTIVOS 120,552,662 153.362.088 189.673.337 237133123 298.249 631
PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 7,563,200 8.652.301 9.803.057 11217932 12819741
4616522 9.027.760 14641523 19.960524 26226823
TPASVO 12179.722 17.680.061 24.424.580 31.176.456 39.046.564.
PATRIVONIO
KS 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000
UN 9372939 18.320.088 29.726.729 40525911 53.248.399
9.372.039 27.702.027 57.428.757 97.954.668
[T PATRIVONIO 117.372.939 135.702.027 165.428.757 205.954.668 59.203.067
[TPASIVO + PATRIM 129,552,662 153.362.088 189.873.337 237133123 298,249,631




PRUEBA

FLUJO DE CAJA NETO METODO A VPN
[ 1 2 3 Z 5 E
TNGRESOS
KS 108.000.000
[VENTAS CONTADO 316.236 968 349.961.844 387.247.180 429.288.860 476481560
[TINGRESOS 108.000.000 316.236.968 319.961844 387.247.180 429.288.860 476,481,560
EGRESOS
[ACTIVOS 18.190.000
[COMPRAS MANO OBRA 12.139.875 12.139.875 29.083.284 33995341 38.873.279 44.428.400
[COMPRAS MATERIA PRIVA 24.279.750 24.279.750 50.966.568 67.990 681 77.746.557 88.856.800
427975 427,975 996.657 799.068 7.774.656 8.885.680
750,000 750,000 792,000 00,636 8.805.817 10.064.198
30.000.000 50.000.000 124.800.000 128.544.000 133.724.323 138.926.199
- 62.527.026 65.028.107 66.976.950 60.678.202 72,388,684
B 000.000 040,000 1071200 114.369 157.718
B 750,000 500,000 4.017.000 178.885 341444
B 800.000 872.000 1926160 005865 083893
B 600.000 744.000 3.856.320 011.730 167.786
1000000 11.000.000 12.480.000 12.654.400 13372432 13892620
- 680,000 707.200 728416 757771 787248
B 1.850.000 1,924,000 1981.720 2061563 2141779
9,930,800 - - - - -
2.500.000 - - B - -
1.000.000 - - - - -
4616522 9.027.760 14641523 19.960524. 26226823
TEGRESO 104.218.400 222421178 327.261576 353.087.615 384.065.993 418319272 568.603.753
T E 3781600 93815810 22.700.260 34150565 45.222.867 58.132.287
[CAJATBANCO {108.000.000) 93815819 22.700.269 34,150,565 45.222.867 58.132.287
FLUJO DE CAJA NETO METODO B
ARO 1 7 5 6 10
UN 372939 18329088 29,726,729 40525011 53.248.399 -
“DEPRECIACION 039.000 2.039.000 039.000 2.039.000 2.039.000 -
~AMORTIZACION 243.080 1.243.080 243,080 1243.080 1.243.080 -
FCxP 563.200 1089101 150,756 1414875 1601809
~GASTOS PREOPERATIVOS 73.597.600 B - - - -
[ OBLIGACION FINANCIERA P - - B - -
FCN 93815819 22.700260 34150565 45.222.867 58132287 B
PRUEBA - - - - [ -
(108.000.000) 93.815.819 | 22.700.269 | 34.150.565 45.222.867 | 58.132.287 -
(108.000. Dm))l
m 7=
Oyt ) sum(FCN) Hi+To 0
(108.000.000) 93.815.819 22.700.269 34.150.565 45.222.867 58.132.287
1,3200 . k 3,04 X
(108.000.000) 7107259043 13.028.161,65 14.852.191.48 14.895.749.59 14.506.002,74 20354696 |
VALOR PRESENTE NETO (VPN)
VP 0 74.992.661
VP 0 14,504,955
[vPi 0 17.447.789
[vPi 0 18.464.130
[vPi 0 18972.775
[vPi 0 -
[vPi 0 B
VP o B
[vPi 0 -
VP 010) -
U 144362311
INVES (108.000.000)
VPN (va) 382311
pn (vna) 1x 1 382311 |METODO B
pn (vna) con sumat 1382311 |METODO C

VALOR ANUAL EQUIVALENTE (SNU en calculad)

[vPn T 36382311

N I E

[VAE i 13.556.393
INDICE VPN

T 144382311

I 108,000,000

| 1.34]

[VPN (ingresos)

RELACION BENEFICIO COSTO R BIC

1.004.986.063

[VPN (egresos) 968.603.753
[Rel B/C 104
[PRIMA ]

[Excedentes o ingresos del proyecto durante los 5 perfodos.

[Namero de veces que rota la inversién

Los ingresos exceden alos egresos en un 4%... Por cada peso de egresos a valor presente, genera 1,04 pesos de ingreso a valor presente con la tasa del 25% a 5 afios.

ERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

INVERSIOI (108.000.000)
[VPN (FIC neto 74.992.661
[VPN (FIC neto 14,504,955
[VPN (FIC neto 17.447.789
[VPN (FIC neto 18.464.130 17.400535
[VPN (FIC neto 18972.775 36362311
[VPN (FIC neto -
[VPN (FIC neto B
[VPN (FIC neto -
[VPN (FIC neto -
[VPN (FIC neto 10) -




Siforzo el VPN a ser 0, entonces el precio de venta sube, la relacién costo beneficio da 1, el Valor futuro neto da 0, el tiempo total de recuperacion es 3, el indice del VPN es 1, ta TIR debe dar 25%

ANO T 2 B 4 5

10

ROE. | 7,99% | 1351% | 17.97% | 19,68% | 20,54% |

552% 4,46% 1,71% 087%



[UNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE) UNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)
201 [ 2013
Eo o = = = = Ea F = ) 3 E 3 = £ ES E3 Ed £ £ 70 T = )
5% 7] 55%) % 20%] 55%) ) Tow 55%) 5% 0% 5% 5% 7] 55%) 0% 20% ER £ To% 55%) 5% 5%
5% %) 5%) To% 20% 5%) ED] To% 55%) 5% 0% % 5% % % 0% 20% 5% % To% % % 5%
5% 7%] 5% 10%) 20%) 5% 3% 10%) 5% 15%) 10% 5% 5% 7%] 5%] 10%) 20%) 5% 3%) 10%] 5% 5% 5%
[UNIDADES DE VENTA (CANTIDADES) [UNIDADES DE VENTA (CANTIDADES)
201
Eo o = = = = Fa F = ) £ £ 3z = £ 5 E3 Ed £ 39 %0 T 2 5] ) ]
9 50 % 158 E 3 09 E 63 05 B E 75 E 05 218 3% 20 T80 20 |
69 50 99 198 E 33 109 E) 163 105 E E 76 E) 105 218 36 120 180 120 |
92 66 32 264 73 ) 145 73 218 145 73 73 02 73 145 200 8 160 240 160 ]
E 231 765 330 560 162 109 363 162 545 363 i62 162 250 162 363 726 2 720 399 2 599 399 2 2
[UNIDADES DE VENTA (VALORES) [UNIDADES DE VENTA (VALORES)2013
201
T z 3 = 5 7 7 T Z = 7 5 5 Ed 8 5 %0 T 2 5] )
622838 071974 22838 295677 4451353 020164 412008 040328 020164 060452 040328 020164 020164 5628230 020164 040328 16,080,656 4424076 654426 848152 2.024:076 3272228 848 152 4424076 4424076
327,854 | 058.9%5 327,850 655.708 7311415 0318275 150,965 20.636.550 0318275 954.625 20.636.550 318275 318.275 14.445.585 0318275 20.636.550 41273100 T1.430.945 863.97 22.679.850 11.439.945 3196835 22.679.850 T1.430.945 11.439.945
366.360 547.400 094.800 | 16.189.600 023,920 014.352 10.047.840 023,920 071.760 10.047.840 023.920 023,920 7.033.488 023,920 10.047.840 20.095.680 5600422 360253 11200844 5600422 16.601.266 | 11.200.844 | 5600422 5600422
17.496.002 24.497.329 17.498.002 34.996.164 | 69,992,360 19,362,350 T1617.415 38724718 79,362,350 087,077 36.724.716 19362350 | 10.362.350 27.107.303 19,362,350 36.724.716 77.449.436 21,464,443 12.676.666 42.925.856 71464.443]  64393320] 42028886 21464443 21.464.443
PRECIO DE VENTA BLUSA RESUMEN VENTAS
2019 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2016 2015 2010 2011 2012 2015 2014 2015 2016 2017 2018 2015
55900 59200 70128 71350
g 82.159.036 50.645.000 | 100478400 | 112.008.442 135 356.242 g g g g g 316236068 | 340061844 | 387247180 | 420288860 | 476481560 g g g g g
— [ sai500%6] 90.948.000 | 100.476.400 | 112.008.442 125.356.242 - - - - - 316236968 | 340961644 | 367.047.180 |  429.28.860 | 476481560 - - - - -




Chaqueta Blusa Pantalon Chagueta Blusa Pantalon Chagueta Blusa Pantalon Chagueta Blusa
[
[
38 39 20 at a2 5] 4
03,550 1035950 103550 103550 103590 103590 103550 103550 1035950 103550 1035950 103550 1035950 103590 103590 103550 103550 103550 03550 | 03550 | 103550 103550 | 103590 | 03550 | 1035950
103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 103.590 | 103.590 | 103590 [ 103.590 | 103590 [ 103.590 | 103590 |
T0355.000 10255410 10151620 T0076.230 5544640 5541050 5757460 5533670 9530260 5426690 5323100 5219510 9115920 50123350 5506740 5505150 701560 5597970 544380 | 5300790 | 5267200 6163610] 50680020 | EXES | 7572840

ago-11

sep-11

oct-11

nov-11

dic-11

ene-12

feb-12

mar-12 abr-12 may-12 jun-12 jul-12 ago-12 sep-12 oct-12 nov-12 dic-12 ene-13 feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-13 jul-13 ago-13

&0 52 56 FER] 264 73 m 15| 73] 215 25 7| 73] 107 73] 125 200] 0] g To0] &0 0] To0] 0] &0

520) 554] 62 396] 264] 0 553 610 65 392] 174 29) 662 610) EQ 430 20| 0 719] 671l 511 a31] 102] 32 751]
0 0 0 [ 0 726) [ [ 0 0 o 726] 0 0 0 [ 759] 0 o of 0 0 799] 0

B 4sz| 396] 264] 0 553 510) 755 39] 74 2] 682) 510] 506 36 290] Q| 719] 71 G| 31 752] ez 751 &71]

To67] o
1386 1.797] 1677]
ene-12 feb-12 may-12 jun-12 dic-12 ene-13 T feb-13
1236.529] 741917] 3.709.567] 2.473.058] 046,116, T414.997]
128,761 6.677.257] 2.967.670) 1623373 2.546.116, 0 7.640.985 3.395.993] 565,999 13300974
13365250 [ [ 0 0 0 [ Ta19972 0 o o Tawvo2 o
1128761 0386 844] 791378 G677.257] 2:667670) a9a612] 10386844 [ 12.734.975] 3395053 565,950 13.300974] TLe85577

mar-13 ag
7071782

76.000.431] To363.227) Ty 12.350.601] 79.701.486,
o ST o o 9  — — 1 p—
16.363.221] 27800304 7 g:|55 350] e Tats a1 ) 71.753.056, Te 354141 5157.3%

11301173
0| 17.798.707

of
9332204

[
17.798.707
15.398.286

0|
16.082.654] 14371 73

mar12 Wiz | may12 Jun12 [ a1z |
11.763.668 5881834 17.645502 11.763.668 5.651.834] 5681834
49.407.406 37.643.738 31761904 14.116.402 2.352.734] 55.289.240|
of q] 0] 58,616,341 0]




43.607.59%] 36.339.663 31148283 20.765.522] o 52.936.507] 49.407.406] 37.643.738] 31761904 14116402 2352.734] 55.289.240)] 49.407

406] 41.172.839)

35.291.005 2352733 0] 60.576.833] 56538.377 43,076,850 36.346 100 16153822 2692304 63260136 56.538.377]

2 2011 0: 2014 0 012
[ 1200 1320 1452 1507 1757 [ [ 0| 0| 0| 3.000 3300 3630 3.993] 4392 [ [ [ [ 0|
0] 3 5 3 0] q] 0| 0| 0| 0| 0| 5 3 3 0| 0| 0| 0| 0| [ 0|
[ 1200 1320 1452 1507 1757 3 3 3 3 3 3.000 3300 3630 3.993] 4392 0| 0| 0| [ 0|

2010 2011 2012 2010 2012

[ 24,000,000 27.456.000 31.107.648 [ [ 0| 0| 0| 90.758.400 103.827.610 117.636.682 3 3 3 3 3
3 3 3 0| [ 0| 0| 0| 5 5 3 3 3 3 3 3

[ 24.000.000 27.456.000 31.107.648 [ [ 0| 0| 0| 90.758.400 103.827.610 117.636.682 s 3 3 3 3

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2012
5 5.297.400 6.060.226 6.866.236 7.857.239 8979175 5 5 N N N 6.000.000 6,854,000 7776912 8899354 10170092 5 5 5 5 N '90.758.400 103827610
5 441450 505.019 572.186 654.770 748265 5 5 N N N 500.000 572.000 076 741613 847508 5 5 5 5 N 7.563.200 8652301
5 2.855.950 5,555,207 6.294.049 7.202.469 8230910 5 5 N N N 5.500.000 6.292.000 7.128.836 8157.741 9322585 5 5 5 5 N 83195200 95175.309
- 4,855,950 5.996.657 6.799.068 7.774.656 6.885.680 - - - - 5.500.000 6.792.000 7.700.836 6805817 10.064.198 - - - - 83.195.200 102.738.509 116.485.926
ESTADO DE RESULTADOS BLUSA
2019 2010 2011 2012 2013 2014 2016 2017 2018 2019 2010 2012
5 82150036 90.948.000 100.478.400 112.008.442 125.356.242 5 5 N N 316236 968 349.961844 387.247.180
5 24000000 27.456.000 31107.648 35507415 40,680,370 5 5 N N N 90.758.400 103827610 117.636.682 5 5 5 5 N
5 24000000 27,456,000 31.107.648 35507415 40,680,370 5 5 N N N 90.758.400 103,827,610 117.636.682 5 5 5 5 N
5 58.150.036 63.492.000 69.370.752 76,411,027 84675872 5 5 N N N 246.134.235 269.610.499 5 5 5 5 N
N 31.732.600 33.001.904 33991961 | 35361837 36.737.413 N N 5 5 5 124.800.000 128,544,000 5 5 5 5 N
N 16534.542 17195924 17711802 | 18425588 19.142.343 N N 5 5 5 65.028.107 978,950 5 5 5 5 N
N 264.438 275.016 283.266 294.682 306.145 N N 5 5 5 040,000 071200 5 5 5 5 N
N 99 1031309 1062.249 1105057 1148044 N N 5 5 5 900,000 017.000 5 5 5 5 N
N 475989 495029 509.879 530428 551061 5 N 5 5 5 872.000 928160 005 865 083893 5 5 5 5 N
N 951978 990.057 1019.759 1060.855 1102122 N N 5 5 5 742,000 856.320 011.730 167.786 5 5 5 5 N
N 3.173.260 3.300.190 3.399.196 3536.184 3673.741 N N 5 5 5 12.480.000 12.854.400 13372432 13.892.620 5 5 5 5 N
N 179.818 187.011 192,621 200.384 208.179 N N 5 5 5 707.200 728416 757771 787.248 5 5 5 5 N
N 489211 508.779 524.043 545162 566.368 5 N 5 5 5 1.924.000 1981720 2061583 2141779 5 5 5 5 N
N 539.190 539.190 539,190 539,190 539,190 5 N 5 5 5 2.039.000 2.039.000 2.039.000 2.039.000 5 5 5 5 N
N 328718 328718 328.718 328.718 328.718 N N 5 5 5 1.243.080 1.243.080 1.243.080 1.243.080 5 5 5 5 N
N 264.438 N 5 5 5 N N 5 5 5 - 5 N 5 5 5 5 5 N
5 2.233.209 5638.873 9.808.068 14482943 20372548 5 5 N N N 27.356.848 44,368,252 60486 435 79475222 5 5 5 5 N
5 2.233.209 5638.873 14.482.943 20372548 5 5 N N N 27.356.848 44.368.252 60.486.435 79.475.222 5 5 5 5 N
5 736.959 1860.628 2779371 6.722.941 5 5 N N N 9.027.760 14641523 19,960,524 26226823 5 5 5 5 -
5 1496.250 3.778.045 9703572 13.649.607 5 5 5 5 5 18.320.088 29.726.729 40525 911 53.248.399 5 5 5 5 -
2,72%] 6,20%] 12,93%] 16,25%] 7,82%] 11,46%] 14,09%] 16,68%]
1,62%] 4,15%] 5,66%] 10,89%] 7.68%] 9,44%] 11,18%]

B 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 % 26 27 28 29 30 £ 32
15.811.848 22.136.588 15.811.848 31.623.607 63.047.394 17.498.002 10.498.855 34.996.184 17.498.002 52.494.277 34.006.184. 17.498.002 17.498.002 24.497.320 17.498.002 34.096.184. 69.092.369 10.362.350 11617415 38.724.718 19.362.350 58.087.077 36.724.718 19.362.350 10.362.350
15.811.848 22.136.588 15.811.848 31.623.607 63.047.394 17.498.092 10.498.855 34.996.184 17.498.092 52.494.277 34.096.184. 17.498.002 17.498.002 24.497.320 17.498.092 34.096.184. 69.092.369 10.362.359 11617.415 38.724.718 19.362.350 58.087.077 38.724.718 10.362.359 19.362.350
T 14.991.642 16.997.670 16.997.670
29.083.284. .983. 33.995.341 33.995.341
998.328 /998,328 390,534 390,534
396 850.418
10.000.000 10.000.000 10.000.000 B 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.400.000 10.712.000 10.712.000 10.712.000 10.712.000 10.712.000 00 10.712.000
5.210.585 5.210.585 5.210.585 5.410.009 5.410.009 5.419.009 5.419.009 5.419.009 419.009 5.419.009 5.419.009 5.419.009 5.419.009 5.419.009 581579 5581579 5581579 5581579 5581579 5581579
520.000 535.600 535.600
2.017.000
150.000 150,000 150,000 150.000 150,000 156.000 156.000 156.000 156.000 156.000 156.000 156.000 156.000 156.000 156.000 156.000 160.680 160.680 160.680 160.680 160.680 160.680 160.680
300.000 B 300.000 300.000 312.000 312.000 312.000 312.000 312.000 312.000 312.000 312.000 312.000 312.000 312.000 321.360 321.360 321.360 321.360 321.360 321.360
916.667 916.667 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1071.200 1071.200 1071200 1.071.200 1071.200 1.071.200 00 1.071.200
728.416
1981.720
4616522 .027.760
1657 16577.252 16577.252 16577.052 16577.252 75.747.463 17.327.009 21.043.531 17.327.000 17.327.000 17.327.000 17.327.000 17.327.000 17.327.000 17.327.000 T 9 26.874.579 17.846.819 17.846.619 17.846.819 17.846.819
(765.404)] 5.550.336 (765.404) 15.046.445 46.670.141 (58.249.371) (6.828.154) 13.052.653 171.083 35.167.268 17.669.176 (51.718.171) 171.083 7.170.320 171.083 17.669.176 52.665.360 11.850.139 1515540 40.240.258 20.877.899 1.515.540
35.703.424 41.262.760 40.497:356 55.543.800 102.213.942 43.964.571 37.136.417 50.189.070 50.360.154 85527.421 103.196.597 51478426 51.649.509 56.819.620 56.090.913 76.660.088. 129.325.448 70.956.024 72471564 T12.711.622 133.589.721 77.842.238.



[UNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)

[GNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)
I

IS s [ 50 5 = 5 52
7] %) % 20% ER E 55%) 5% 7] 0% 20%]
%) BN To% 20% BN % 55%) 5% % 0% 20%
7%] 5% 10%) 20%] 5% 3% 5%]| 15%]| 7% 10%| 20%|
JUNIDADES DE VENTA (CANTIDADES) JUNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)
a5 [ [ 50 52 53 B 52 ]
£ 20 20 3 70 T 6 158 T 52 T 260 g g |
) 120 240 3 20 T 6 198 T o2 13 264 g g |
2 160 319 88 53 T B8 264 T 23 T 351 g g ]
280 2 399 799 220 132 4 220 659 4 307 43 878 - -
JUNIDADES DE VENTA (VALORES) JUNIDADES DE VENTA (VALORES)
[ 5 0 2 53 5 B 52
193706 4424076 48152 17,696,304 86677 932,006 586,677 14660030 1347 773353 46706 - g
16015923 T1.430.945 22.879.850 25.759.780 12,669,569 601754 2 12.669.569 38.008.768 2 T T7.737.425 25339179 78357 B g
840,591 5600422 11200844 22.401.688 267612 760667 T 267612 15.803.436 I 74.937 12535.624 7128 B g
30.050.220 21464043 925856 85857.772 23624078 14.294.447 23824078 71472234 33.353.700 47.645.156 96.312 - -




a8
103590 |

[ 163590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103550
[ 103590 | 103590 ] 103590 ] 103590 ] 03590 | 103590 | 103590 | 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590
[ 7769250 | 7565660 | 7562070 | 7455.480 | 215,900 | 5111510 5008.220 | 5904630 | 5801040 | 5697.450 | 5593.660 | 5490270 | 5386.680 | 5283000

sep-13 oct-13 nov-13 dic-13 dic-14 ene-15 feb-15 mar-15 abr-15 may-15 jun-15 jul-15. ago-15 sep-15
20| 200] 359] 759] B
To77] T30 T10g) 799} 87
0 [ [ [
1398] 1198 799 of
oct-13 T nov-13 ene-15 feb-15 mar-15 abr-15 may-15 jun-15 Jul-15 ago-15 Sep-15
1414997 2.629.95%] 6.468.179) 0 0 [ [ [ [ [ [ [
6.004.981] 5.489.963] 6.468.179) 0 0 [ [ [ [ [ [ [
0 0 0 0 [ [ [ [ [ [ [
BAZIBQ 983 5659989 0 0 0 [ [ [ [ [ [ [
dic-13 ene-15 feb-15 mar-15 abr-15 may-15 jun-15 Jul-15 ago-15 Sep-15
14143565 16163124 0 0 [ [ [ [ [ [ [
1215347 14.143.565 16.163.124 0 0 [ [ [ [ [ [ [
[ [ 0 0 0 0 0 [ [ [ [ [ [ [
FE) 5:|95 560) [ 0 0 0 [ [ [ [ [ [ [
Sep-13 oct-13 nov-13 T dic-13 dic-14 ene-15 feb-15 mar-15 abr-15 may-15 jun-15 Jul-15 ago-15 Sep-15
2.491.619) 1779871 3.550.741] 7119483 5.136.072] 0 0 [ [ [ [ [ [ [
14950914 12.459.095| 10.679.224] 7119483 5.136.072] 0 0 [ [ [ [ [ [ [
0 [ 0 [ 0 0 0 [ [ [ [ [ [ [
TLo76.444 10265524 5843 EEI o 0 0 0 [ [ [ [ [ [ [
[ oct-13 dic-14 T ene-15 feb-15 mar-15 abr-15 may-15 jun-15 Jul-15 ago-15 Sep-15
[ 5.730.750 30.767.377]
[ 7.115.314]
[

0]

30.767.377]
o




47115 314] 40.384.555] 26.923.037, 0] 69.226.599] 64611.492] __ 49.227.804] '41.535.950] 18.460.426] 3076.738] ___ 72.303.336] 64.611.492] 53.842. 30.767.377] 0] 0] 0] 0] 0 0 0 0 0 0
CUENTAS POR PAGAR TOTAL
2014 2015 2016 2017 2018 2019
[ tsas36886 | g - - - -
12819741 g - - - -
T41017.146 g - - - -
152.235.078 - - - -
ARNO 2013 ARO 2014
£ £ 35 36 37 38 39 a0 a1 22 5] 4 5 6 a7 8 a9 50 5t 52 53 54 55 56 57
27107303 19.362.350 38724718 77449436 PR 13678666 42625 686 260483 64393320 42625 686 2460443 260443 30050220 PR 42.928 885 85857772 23824078 14290447 47648.156 23824078 TLa7223 47648.156 23824078 23824078 33353700
27.107.303 19.362.350 38.724.718 77.429.436 21464443 12.678.666 42.625.686 21464443 64.393.320 42.625.686 21464443 21464443 30.050.220 21464443 42.925.886 85.857.772 23.824.078 14298447 7.648.156 23824078 7147223 7.648.156 23824078 23822078 33.353.700
19436630 19436639 22214200 23214300
38.673.279 38.873.279 42.428.400 24.425.400
3.867.328 3.867.328 4.442.840 4.442.890
4.402.908 4,402,908 5.032.000 5.032.00
T0.712.000 10712000 10712000 0712000 T1.143.604 TL1a3604 TL1a3604 TL143.654 TL143.604 TL1a3604 T1.143.694 TL143.604 TL143.604 TL1a3604 TL143.604 TL143.604 1577183 1577183 Ti577183 Ti577183 Ti577.183 Ti577183 11577183 Ti577183 Ti577183
5561579 5581579 5581579 5561579 5.806.517 5.806.517 5.806.517 5.806.517 5.806.517 5.806.517 5.806.517 5.806.517 5.806.517 5806517 5.806.517 5.806.517 6032350 6032350 6.032.390 6.032.390 6.032.390 6.032.390 6.032.390 6.032.390 6.032.390
557,185 557.185 576.850 578,850
178685 T341.404
160680 160,680 160680 160680 T67.155 T67.155 T67.155 167155 167155 167155 167155 167155 167155 167155 167155 167155 173,658 73658 73658 73658 73658 73658 73658 73658 73658
321.360 321.360 321.360 321.360 332311 332311 332311 332311 332311 332311 332311 332311 332311 332311 332311 332311 347315 347315 347315 347315 347315 347315 347315 347315 347315
T071.200 T071.200 T071.200 T071.200 T114.36 T114.36 T114.36 T114.369 T114.369 T114.36 T114.369 T114.369 T114.369 T114.36 T114.369 T114.369 Ti57.118 Ti57.118 Ti57.718 Ti57.718 Ti57.718 Ti57.718 Ti57.718 Ti57.718 Ti57.718
757,771 787.248
2061583 2141779
Treais2s 19960524
17846810 17846 818 17846818 17846 818 15.566.046 15.566.046 18,566,046 85.723.385 15.566.046 15.566.046 16,566,046 15.566.046 5566046 | 103255134 19.:288.265 39.248.789 19.288.265 19.288.265 19.288.265 19.288.265
1515540 20.677.890 59.602.617 2898307 | 45827283 | 24.362.840 (64.256.042) 2.898.397 1148417 2.898.307 24.362.840 67.291.726 (75.431056) 399.367 4535613 52.183.960 26.350.601 [ 14065444
87.102.721 55.616.261 109.496.160 169.008.777 04775928 | 150600211 | 174.064.051 | 110.705.100 193603506 | 125.087.681 | 127.086.078 | 152348917 219,640,643 140.200.587 135216760 | 143.615.136 148.150.049 200.334.918 226.694.608 [ 175135480




[UNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)

[UNIDADES DE VENT,

A (EN PORCENTAJE)

2016 201
7 T 7 7 7 7 7 7 FE— — w o = = o = 5 w W W I — =
] ]
|UNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE) |UN\DADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)
70 7T 7z 73 77 75 76 77 78 75 o a1 & &3 ] S [ &7 &8 9 5 o1 < |
- - - |
- - - |
- - - 1
JUNIDADES DE VENTA (VALORES) JUNIDADES DE VENTA (VALORES)
7 7 7 7 7 7 i 7 7 7 w© o = = o w 5 w 5 W D 5 D




703590 |

703590 |

03590 |

03590 |

103590 | 163590 | 103590 | 163590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 10359 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 163590 | 103590 | 163590 | 103590
[ 103590 ] 103590 ] 03590 | 03590 | 03590 | 103590 | 03590 | 03590 | 03590 | 03590 | 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 | 103590 ] 103590 | 03590 | 103590 ] 03590 | 103590
[ 5179500 | 5075910 | 7572520 | 7565.730 | 7.765.140 | 7661550 | 7557960 | 7354370 | 7350.780 | 7247.150 | 7143600 | 7040010 | 3936.420 | 3832830 3729200 | 3625650 | 3522000 | 3416470 | 3314580 | 3211200 | 3107700 | 3004110 | 7500520
oct15 nov-15 dic-15 ene-16 feb-16 mar-16 abr-16 may-16 jun-16 jul-16 ago-16 sep-16 oct-16 nov-16 dic-16 ene-17 feb-17 mar-17 abr-17 may-17 jun-17 jul-17 ago-17
oct-15 nov-15 dic-15 feb-16 abr-16 may-16 jun-16 sep-16 nov-16 dic-16 ene-17 may-17 jun-17 ago-17
oct-15 nov-15 dic-15 ene-16 feb-16 mar-16 abr-16 may-16 jun-16 jul-16 ago-16 sep-16 oct-16 nov-16 dic-16 ene-17 feb-17 mar-17 abr-17 may-17 jun-17 jul-17 ago-17
oct15 nov-15 dic-15 ene-16 feb-16 mar-16 abr-16 may-16 jun-16 jul-16 ago-16 sep-16 oct-16 nov-16 dic-16 ene-17 feb-17 mar-17 abr-17 may-17 jun-17 jul-17 ago-17
oct1s nov-15 dic15 ene-16 Teb 16 mar16 abr16 may-16 Jun-16 Ju-16 ag0-16 Sep16 oct16 nov-16 Gic16 ene-17 feb17 mar17 abr17 may17 Jun-17 JER2 ago-17
[ o 0] [d 0] 0] 0] [d 0] 0] 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0] o [J [d 0| [d 0|
[ [ 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o o o o o o 0] o 0] 0] o 0] 0]
o o 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o o o o o o 0] o 0] 0] o 0] 0]
0| of 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] of of 0| of 0| 0| 0] [ 0] 0] 0| 0] 0]
oct1s nov-15 dic15 ene16 Teb 16 mar16 abr16 may16 Jun-16 Ju16 ag0-16 Sep16 oct16 nov-16 Gic16 ene-17 feb 17 mar17 abr17 may17 Jun-17 JER2 ago-17
0! [ [J 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] [ 0| 0| o o o 0] [ 0] 0] 0| 0] [d
o o 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o o o o o o 0] o 0] 0] o 0] 0]
of o 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o [ o o o o 0] o 0] 0] o 0] 0]
0| of 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] of 0| 0| of 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0| [J 0]
oct1s nov-15 dic 15 ene-16 Teb 16 mar16 abr16 may16 Jun-16 Ju16 ag0-16 Sep16 oct16 nov-16 dic16 ene-17 feb 17 mar17 abr17 may17 Jun-17 JER2 ago-17
[ o [J 0] 0] 0] 0] 0] 0] [d 0| 0| 0| o o 0| 0] [ 0] [J 0| 0] [
o o 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o [ o o o o 0] o 0] 0] o 0] 0]
o o 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o o [ [ o o 0] o 0] 0] o 0] 0|
0| of 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0| of of 0| 0| 0| 0] 0| 0] 0] [ 0] 0]
[ octis | novis | dicis | enels | fepis |  mari6 | _ abrie | mayi6 | junie [ jurie [ agois [  sepi6 |  octie |  novie [ dicis | one-17 T Teb-17 T mari7 | abri7 T may-17 T Juni7 T JER2 T ago17 |
[ of of o o o o o o o o of of of o of of o o o o of o 9
[ of of o o o o o o o o of of o of of of o of o o o o 9
[ of of q q q q q q q q of of of of of of q of q q of q q




o] o] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o] o] o] o] 0] o] 0] o] 0] 0] 0] 0] 0]
ARO 2015 ARNO 2016

58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 76 77 78 79 80
23.824.078 47.648.156 95296312 - - - - - - - - - - B B B 5 B 5 5 B 5 5
23.824.078 47.648.156 95.296.312 - - - - - - - - - - B B B 5 B 5 5 B 5 5
11.577.183 11.577.183 11577183 - - - - - - - - - - - - B 5 B 5 5 B 5 5
6.032.390 6.032.390 6.032.390 - - - - - - - - - - - - B 5 B 5 5 B 5 5
173.658 173.658 173.658 - - - - - - - - - - B B B 5 B 5 5 B 5 5
347.315 347315 347.315 - - - - - - - - - - - - B 5 B 5 5 B 5 5
1.157.718 1157.718 1157.718 - - - - - - - - - - - - B 5 B 5 5 B 5 5
19.288.265 19.288.265 19,288,265 - - - - - - - - - - - - B 5 B 5 5 B 5 5
4.535.813 28.359.891 76.008.047 - - - - - - - - - - B B B 5 B 5 5 B 5 5

179.671.293 208.031.184

284.039.231




[UNIDADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)

[UNIDADES DE VENT,

A (EN PORCENTAJE)

2018
= 5 5 % 5 % % T Tor T T Tor T T T T T o T T T T
T
T
|UN\DADES DE VENTA (EN PORCENTAJE) |UN\DADES DE VENTA (EN PORCENTAJE)
53 5 5% % 57 5 55 00 o1 07 63 04 05 06 07 08 09 110 111 iz i3 i |
- - - - |
- - - - |
- - - - 1
JUNIDADES DE VENTA (VALORES) JUNIDADES DE VENTA (VALORES)
£ 5 5 % 5 % % 1w Tor o i Tor 1 T Fou T Fo o T T ¥ T




103590 |

703590 |

03590 |

703590 |

703590 |

703590 |

703590 |

703590 |

703590 |

703590 |

703590 |

[ 103590 | 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 03590 | 03590 | 103590 | 03590 | 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590 ] 103590
[ 2796930 | 2693390 | 7589.750 | 2486160 | 2382570 | 2276950 | 2175390 | 2071800 | 7568210 1564620 | 7761030 T657.420 | T553.50 | T450.260 | 1396670 ] T203.080 | T139.490 | T035.900 | 532310 | 526,720 | 725130 | 521540
sep-17 oct-17 nov-17 dic-17 ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18 jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18 ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19

sep-17 oct-17 dic-17 feb-18 abr-18 jun-18 ago-18 oct-18 dic-18 feb-19 abr-19 may-19
sep-17 oct-17 nov-17 dic-17 ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18 jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18 ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19
sep-17 oct-17 nov-17 dic-17 ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18 jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18 ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19
Sep17 oct17 nov-17 dic17 ene-18 feb18 mar16 abr-18 may18 Jun-18 Jul-i8 ago-18 Sep-18 oct18 nov-18 Gic18 ene-19 feb 19 mar19 abr-19 may19 Jun-19
[ [ 0| [ [ [ o [ 0] 0] 0] 0] 0| 0| 0| 0| o 0| 0| [ 0| 0|
o [ o o o [ o o 0] 0] 0] 0] o [ o o o o o o o o
o o o o o o o o 0] 0] 0] 0] o o o o ol o [ o o [
0| 0| 0| 0| 0| of of of 0] 0] 0] 0] 0| of 0| 0| 0| 0| 0| [ 0| 0|
Sep17 oct17 nov-17 dic17 ene-18 feb18 mar16 abr-18 may18 Jun-18 Jui-is ago-18 Sep-18 oct18 nov-18 Gic18 ene-19 feb 19 mar19 abr-19 may19 Jun-19
[ [ [ o [ [ 0| [ 0] 0] 0] 0] o 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0|
o [ o o o o o o 0] 0] 0] 0] o o o o [ o o o o o
o o o o o o [ o 0] 0] 0] 0] o [ [ o o o o o o o
0| of 0| 0| 0| of 0| 0| 0] 0] 0] 0] of 0| of [ 0| [ 0| [ [ 0|
Sep17 oct17 nov-17 dic17 ene-18 feb 18 mar16 abr-18 may18 Jun-18 JMEE) ago-18 Sep-18 oct18 nov-18 Gic18 ene-19 feb 19 mar19 abr-19 may19 Jun-19
[ o 0| 0| [ 0| [ [ 0] 0] 0] 0] o o [ 0| o o 0| 0| 0| o
o o [ o o o [ o 0] 0] 0] 0] o [ o o o o o o o o
o o o o o [ o o 0] 0] 0] 0] o o [ o o o o o o o
0| of of 0| 0| 0| of 0| 0] 0] 0] 0] 0| of of 0| 0| 0| [ of [ 0|
[ Sep17 T oot17 T nov-17 T dic17 T ene18 T Teb 18 T mar-18 T abr-18 [ mayis [ Jun-18 T s T ago-18 T Sep-18 T oot 18 T nov-18 T Gic18 T one-19 T Teb-19 T mar-19 T abr19 T may-19 T Jun-19 |
[ of o o of o of o o o o o o of of of of o o of of of o
[ of of of o o of o of o o o o of of of of of of o of of o
[ of of of of of of of of q q q q of of of of of of of of of 9




0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] q] q] q] q] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0]
AR 2017 AR
81 8 83 84 85 86 87 88 89 o1 %2 93 o4 % % o7 98 99 100 101 102




019

120

120

120

119

119

119

118

118

118

117

117

117

116

116

116

15

115

115




115 116 117 118 119 120
[ 103590 | 103590 | 10359 | 103590 | 10359 | 103550
[ 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590 | 103590

EREE | 713360 | 370770 207160 | 03500

jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19

jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19

jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19
jul-19 ago-19 sep-19 oct19 nov-19 dic-19
[ 9] [ 0] [ [
[ [ [ [ [ [
[ 0] 0] [ [ [
o] o] o] o] [ o]
jul19 ago-19 sep-19 oct19 nov-19 dic-19
[ [ [ [ [ [
[ [ [ [ [ [
[ [ 0] [ [ 0]
[ [ o] o] o] [
jul19 ago-19 sep-19 oct19 nov-19 dic-19
9] [ [ [ [ [
[ [ [ [ [ [
[ [ [ [ [ [
0] [ [ o] o] [

Jurte T ago-15 T Sep-19 T oct-10 T nov-10 T dic-19
[ [

[o]
o]
folol
o]
o]
o

ol
o

of of of of of

o




02018

ARO 2019

114

6.069.938



UNIVERSIDAD DE LA SABANA
INSTITUTO DE POSTGRADOS
RESUMEN ANALITICO DE INVESTIGACION
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El Resumen Analitico de Investigacion (RAI) debe ser elaborado en Excel segln el siguiente formato registrando la informacion
exigida de acuerdo la descripcién de cada variable. Debe ser revisado por el asesor(a) del proyecto. EL RAI se presenta (quema)
en el mismo CD-Room del proyecto como un segundo archivo denominado: " RAI "

No. VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
NOMBRE DEL Especializacién en Finanzas y Negocios Internacionales
1 |POSTGRADO y
) TITULO DEL PROYECTO PERSONALITY XL "TE COMPRENDE"
Viviana Cardona Angarita
3 |AUTOR(es) Luz Adriana Giraldo Giralda
Diana Maria Correa Gémez
4 |ANO Y MES 2010 - Febrero
5 |INOMBRE DEL ASESOR(a) |Dr. Francisco Zufiga

DESCRIPCION O
ABSTRACT

Plan de negocios que consta de 8 etapas, descripcion de la idea, andlisis del entorno, estudid
de mercado, estudio técnico, estudio administrativo, estudio legal, estudio econémico y
estudio financiero. El objetivo principal es la creacion de una compafiia de nombre Personality
XL Ltda., es un concepto planeado estratégicamente para las mujeres con caracteristicas de
sobrepeso, basado en una boutique donde las clientas puedan encontrar, seleccionar y
combinar prendas de vestir de la mas alta calidad que vayan de acuerdo con su personalidad
y estilo de vida. Asesoradas por mujeres de su misma condicion fisica las cuales pueden
recomendar y atender a las clientas desde una perspectiva similar ofreciéndoles un servicio
respetuoso, calido y ameno a la hora de las compras.

PALABRAS CLAVES O
DESCRIPTORES

Plan de negocios, emprendimiento, rentabilidad, liquidez, crecimiento, mercado potencial,
inversionista, confeccién, comercializacién, asesoria.

SECTOR ECONOMICO AL
QUE PERTENECE EL

Textil; comercio al por menor de prendas de vestir en establecimientos especializados

8 |PROYECTO

9 TIPO DE INVESTIGACION |Plan de negocios
Investigar y analizar el sector Textiles y Confeccién en Colombia que satisfaga las

10 [OBJETIVO GENERAL . . . .
necesidades en prendas de vestir para mujeres con sobrepeso y la oportunidad que pueda
tener el inversionista en éste nicho de mercado, segun las expectativas de la demanda.
Contar con datos de fuentes confiables que permitan dar a conocer el mercado potencial
del Plan de Negocios.

; Concretar la inversion requerida para poner en marcha el proyecto
11 | OBJETIVOS ESPECIFICOS [Conocer actualmente cémo est& conformada la oferta para el nicho de mercado

Conocer la rentabilidad que puede llegar a tener el inversionista
Determinar qué variables o factores son de mayor sensibilidad para el proyecto
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Tnfroduccion

1. Descripcién de la idea
. Andlisis del entorno.

. Estudio de Mercado.

. Estudio Técnico.

. Estudio Administrativo.
. Estudio Legal

. Estudio Econémico.

8. Estudio Financiero.
Consideraciones Finales

~No g WN

14 [METODOLOGIA

La metodologia para la seleccion de la idea de negocio se llama “GUIA PARA LA
BUSQUEDA SISTEMATICA DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO” del profesor German
Fracica Naranjo, estadistico - MBA.

Para el estudio de mercadeo se realizé una recoleccion de informacion por medio de
encuestas electrénicas con técnicas de muestreo simple.

La metodologia para el estudio econémico — financiero que se sigui6 en el proyecto fue la
aprendida con los profesores: Salomén Frost y Luis Antnio Valero en la especializacion de
Finanzas y Negocios Internacionales de la Universidad de La Sabana.

15 CONCLUSIONES

1. El mercado para las mujeres con sobrepeso en Colombia es un sector no explotado
comercialmente de la manera correcta, lo que nos brinda magnificas oportunidades de
posicionamiento y crecimiento esperados.

2. Al verificar y comprobar la conclusion anterior, podremos esperar un crecimiento anual del
10% y la apertura de minimo una tienda por afio en los principales centros comerciales del
pais.

3. Debido a nuestro sistema de ventas al por menor en establecimientos especializados,
tendremos una fluidéz de efectivo permanente que nos permitira cubrir los gastos mensuales
de manera completa y sin recurrir a financiacion, por el contrario tomando los excedentes de
liguidez e invirtiéndolos en la nueva tienda a inaugurar.

4. El sector tiene 2 empresas que realizan la misma actividad, pero orientada de manera muy
diferente a la planteada por Personality XL, y por otra parte existen secciones de tallas
grandes en algunos de los mas importantes almacenes de cadena. Pero nuestro esquema de
negocio es totalmente diferente a lo ofrecido actualmente, por ello aunque es una variable
latente, la competencia, no implicara posibilidades de fracazo en nuestro negocio.

5. Es una empresa con capital 100% Colombiano, recurso humano, direccion, produccion,
proveedores y clientes, igualmente 100% Colombianos, hecha por mujeres, para mujeres.

16 [RECOMENDACIONES
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