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INTRODUCCION

El proceso de formacion y creacién de una empresa, inicia cuando se
analiza la demanda que existe en el mercado, asi como las oportunidades
que el entorno ofrece.

Este estudio de mercados para determinar la viabilidad de la empresa
Manufacturas HadalLuna se apoya en una investigacion del entorno,
analizando la competencia, el comportamiento del consumidor y sus
expectativas. Complementandose con una propuesta de productos para
satisfacer las expectativas del mercado, que cada dia se torna mas
exigente. Paralelo a estos lineamientos se hace el estudio técnico,
administrativo y econémico con proyecciones a cinco afios para poder
analizar la viabilidad del proyecto.

Esta planificacion empresarial busca establecer un adecuado diagnostico
situacional  para garantizar el logro del éxito de la gestion de la
organizacion, tomando como referencia los conocimientos que la
ingenieria de mercados aporta dentro de su programa académico, es
decir estructurar un modelo integral de administracion para proyectar una
vision empresarial que asegure el desempefio ascendente de esta idea de

negocio.



Estudio De Mercados

1. ASPECTOS GENERALES

1.1. Como Y Porque Naci6 La Idea De La Empresa. Evolucion A La
Fecha.

1.1.1. FUENTE DE IDEAS

Mi condicién como disefiadora de modas y estudiante de ingenieria de
mercados me despertaron el deseo por tener una empresa relacionada
con moda infantil, que aporte nuevas alternativas para el segmento y
ademas la oportunidad de generar fuentes de trabajo.

La situacion actual del mercado en la ciudad de Bucaramanga muestra un
estancamiento en cuanto a moda e innovacion infantil presentando
colecciones similares en materiales y disefio. Esto genera una gran
oportunidad de negocio para competir con innovacion, calidad y

trascendencia.

La historia y evolucion de la moda muestra que la ropa de los nifios y
nifias se parece cada vez mas a la de los adultos. Es que ellos se
cansaron de los volados mofios y encajes y ahora quieren su propio

estilo.

1.1.2. COMO SURGIO LA IDEA DE NEGOCIO?

Observando y analizando el entorno del sector, se empez6 por los centro
comerciales en donde la tendencia y estilo proyectan la misma imagen, a
su vez en la feria EMI que presenta una alta calidad en cuanto a
acabados y materiales pero en creatividad e innovacion se estandariza el

concepto.

1.1.3. Evolucion A La Fecha

Durante dos afios se ha venido sacando al mercado prendas infantiles de
alta costura que han mostrado gran aceptacion. Ademas para la
temporada de fin de afio se trabajé un estilo versatil, con ropa muy
cémoda en materiales nacionales muy resistentes a las actividades
diarias de los nifios y nifias, fue un éxito en la ciudad de Bucaramanga y
Cucuta.
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1.2. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

De acuerdo a las opciones que ofrece la facultad de Ingenieria de
Mercados para desarrollar en el Gltimo semestre de la carrera, es viable
para mi interés la opcién de “AUTOGESTION”.

Esta alternativa se perfila como el punto de llegada y a su vez de partida,
para reflejar la filosofia UNAB, otorgando no solo una alternativa para
grado, sino la mejor iniciativa para concretar nueve semestres de

aprendizaje.

Esta idea de negocio surge por mi gusto por el disefio de modas y
conocimiento del mismo a través de estudios realizados en la facultad de
disefio textil y de modas en la universitaria de Santander “UDES”; de esta
manera lograr con Ingenieria De Mercados el complemento ideal para
generar una alternativa diferente en el mercado de la confeccion en

Bucaramanga.

De este modo, a medida que se genera el proyecto, se implementa
paralelamente conceptos que moldean la puesta en marcha de un
direccionamiento estratégico que integra estrategias de marketing con
planeacion administrativa, forjando asi la ruta para producir una sinergia
cuyo producto es el valor agregado frente a las tendencias del entorno.

La importancia que representa esta idea de negocio esta dada por el
renombre que tiene la ciudad de Bucaramanga respecto al mercado
nacional en el sector de la confeccién infantil. Esto facilita los contactos
con proveedores, clientes y ademas permite tener amplia informacién por
la organizacion existente a nivel de cdmara de comercio y ACOPI.

El soporte técnico y profesional adquiridos durante mis estudios
universitarios me dan la mayor oportunidad para concretar una empresa
solida, con miras al liderazgo.



1.3. Objetivos Del Proyecto

1.3.1. Objetivo General

Elaborar una investigacion de mercados que permita conocer la viabilidad,
administrativa, técnica y econémica de la empresa de confeccion infantil,
MANUFACTURAS HADA LUNA en la ciudad de Bucaramanga.

1.3.2.0bjetivos Especificos

v’ Hacer un estudio de mercados que permita conocer todos aquellos
factores que puedan incidir en el éxito de la empresa.

v Proyectar un estudio administrativo que genere pautas y herramientas
para fomentar una cultura orientada al cliente.

v’ Diseflar un estudio técnico que facilite planificar una secuencia
organizacional para lograr un optimo desempefio.

v" Planear un estudio econémico para distribuir efectivamente los
recursos que posibilitaran el liderazgo de la empresa .



2. INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1 PRODUCTO

Prendas de vestir infantiles con nuevas alternativas en diseiio, texturas y
una amplia linea de accesorios acorde con las tendencias del mercado.

2.1.1 PRODUCTO PRINCIPAL

Ropa para nifios y nifas.

e Complementos generales

Los niflos y niflas en edades de 0 a 12 afios podran contar con
colecciones llenas de colorido, prendas de primera calidad, funcionalidad

y disefio.

*Cumpliendo los mas exigentes estandares de calidad.

* Materiales de la mejor calidad en un gran porcentaje (90%) algodén
100%

* Prendas con bordados elaborados a mano en hilo, cinta etc...

*dandole a la prenda un valor agregado y convirtiéndola en una pieza

unica.
Prendas con tendencias muy alegres, manejando los rosados, turquesas,
amarillos, verdes y pasteles, entre otros. para materializarse en trajes

compuestos por Camisas, Pantalones, Faldas, Vestidos, Chaquetas,
Chalecos, etc...

Se implementaran tres lineas denominadas:

10



2.1.2 PRODUCTO SECUNDARIO

ACCESORIOS

= Cinturones: para este tipo de accesorio se disefiara de acuerdo a la
tendencia que maneje la coleccion, tomando como referencia los
materiales y formas que manejan los artesanos de Santander.

= Tiradores: son prendas ideales para complementar los jeans y shorts,
se manejaran en materiales elasticos con colores a la moda.

* Pafioletas: prendas que buscan dar originalidad a la ropa, funcionando
en como cinturon para las nifias, y rodeando la cabeza para los nifios.

= Hebillas: herrajes decorados acorde a las colecciones, en colores y
materiales como el porcelanicrom, cabuya, trenzas entre otros; ideales
para las nifias.

= Carteras: accesorio que complementa los vestidos de las nifias,
especial para salir de paseo con la mama; se trabajaran materiales en
telas contraste con la coleccion buscando su funcionabilidad.

= Sombreros y Gorras: complemento para disfrutar dias soleados, tardes
en el parque y por que no un look comodo y versatil.

» Balacas: accesorio para la cabeza que estara presente en colecciones
Para bautizo y ropa formal e informal.

* Mochilas: ideal para complementar la pintas diarias, se realizaran en
primer orden en hilos y terlencas que se puedan tejer a mano.

Accesorios practicos y versatiles que resulten ser el complemento ideal
para un estilo basado en la emotividad y comodidad de la nifiez, se

incluiran:

2.3 POBLACION DEMANDANTE

La poblacion demandante incluye los nifios de los estratos 3,4,5, en
edades de 0 a 12 afios.

11



2.4 COMPETENCIA

Existen muchas empresas en el mercado, cabe resaitar la importancia
que tiene dentro del sector la ciudad y su cuota de produccion en la
industria , de igual manera y teniendo en cuenta mi mercado objetivo
destaco cinco empresas que estan posicionadas en una proporcion
significativa del mercado.

2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Cada una de estas empresas representan la competencia directa debido
a los estandares de calidad que manejan y el posicionamiento que tienen
en el mercado respecto a las caracteristicas del producto y las
proyecciones que como organizacion se busca.

El manejo logistico que le dan al producto representa el mayor respaldo
ante mercados nacionales e internacionales teniendo en cuenta que su
aporte al sector esta dado en cifras altas que concretan negocios

exitosos.

Los canales de distribucion son similares para las cuatro empresas, tienen
divido el mercado nacional por regiones, manteniendo los contactos con
vendedores asignados. Cada compaiiia tiene sus puntos de venta propios
en los centros mas estratégicos en las principales ciudades del pais.

Estan vinculados con las decisiones del sector aprovechando las
principales asociaciones presentes en la ciudad como son La Camara De
Comercio De Bucaramanga, ACOPI, entre otras.

Participan en las principales ferias a nivel nacional y se involucran

directamente en la organizacion de la feria EMI en la ciudad, en las cual
proyectan capturar nuevos mercados.

12



2.6 CANALES DE DISTRIBUCION

Las empresas de confeccion se caracterizaré por tener los canales de
distribucion tradicionales del mercado. Manufacturas HADA LUNA,
apoyara su logistica con ellos, teniendo en cuenta estrategias de

diferenciacion.

Diagrama Canal De Distribucion.

l Productores De Ropa Infantil |
Comerciantes
mayoristas

Detallistas

Detallistas

Conenmidor Final

La diferenciacion la va a marcar la fuerza de ventas que se guiara por una
cultura orientada hacia el cliente, en un proceso de retroalimentacion
permanente que apoye los objetivos corporativos y de mercadeo de la
empresa. Ademas el principal soporte de la compaiiia sera el permanente
estudio al consumidor buscando siempre en sitios estratégicos como son
los jardines infantiles, colegios, parques, entre otros.

En las juntas de la compaiiia deberan estar en primer orden la mayor
parte de vendedores, con todas las inquietudes y sugerencias de los
distribuidores, asi como también el reporte de la investigacion del
consumidor final.

Para complementar este sistema de comercializacion se proyecta el
montaje de una pagina web que permita interactuar a nivel global en el
mercado. Ademas a mediano plazo desarrollar una investigacion para
lanzar ventas por catalogo.

13



2.6 ESTRATEGIAS DE VENTAS

* vincular a la empresa una fuerza de ventas con un perfil dinamico,
inquieto de conocer a las personas, colaborador y muy cordial.

* Crear una base de datos con los principales distribuidores mayoristas de
la ciudad.

* Crear una base de datos con los principales almacenes de ropa infantil
de la ciudad.

* Desarrollar medios impresos, con carta de presentacion para enviar via
correo a cada distribuidor mayorista y minorista.

* Lanzar la marca con un desfile de modas invitando a los distribuidores.
Concretar ventas con descuentos especiales.

* Concretar visitas para presentar las colecciones a los clientes que no
asistieron.

* Distribuir a la fuerza ventas las zonas del pais tomando las principales
ciudades y visitando distribuidores mayoristas y minoristas.

* Establecer los lanzamientos de las colecciones con desfiles de modas
invitando a mayoristas, minoristas, y consumidores finales ( padres e
hijos) fijando la atencion en la preferencias de los nifios y nifias para
alimentar las estrategias de la empresa. Inicialmente con distribuidores y
consumidores finales de la ciudad para a un mediano plazo invitar los
distribuidores principales a nivel nacional.

* Pautar en medios impresos locales.

* disefiar una revista de cuentos infantiles para promocionar la marca.

* Apoyar brigadas pediatricas para interactuar con las familias.

* Buscar alianzas estratégicas con empresas de la competencia y otras
como empresas de diversiones, helados entre otras para desarrollar
estrategias de mercados que  estimulen las ventas, ofreciendo

descuentos, bonos intercambiables y otras estrategias que estimulen las
ventas.

14



3. Estudio Técnico

3.1 LOCALIZACION DEL PROYECTO

3.1.1. Microlocalizacion: plaza mayor entrada 1 (Principal) local
104.ciudadela Real De Minas. Municipio de Bucaramanga

3.1.2. Macrolocalizacion: departamento de Santander. Colombia

3.2 TAMANO DEL PROYECTO
3.2.1. EQUIPOS QUE SE UTILIZARAN
o Area De Diseiio Y Patronaje

1 Computador con programas de disefio y patronaje

1 Mesa de dibujo y patronaje

1 Archivador

1 Implementos de disefios ( lapices, colores, papel, marcadores,
rapidografos)

e Area De Produccion

1 Mesa de corte de 7 mts * 3mts
1 Maquina collarin

3 Maquinas planas

1 Fileteadora industrial

1 Mesoén de revision y acabados
1 Mesa de planchado

1 Plancha

1 Estante de inventario

e Area De Bodega

Materia prima
Insumos
Salida de mercancias

15
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3.4 COSTOS PROYECTADOS

3.4.1. COSTO ANO DE MATERIA PRIMA
Baby Studio

1914200
5742600

17



81

000's =ouy Sspepiufn
SLL'9E6'9F = 9£'G/2°€09°S + 00°007'289°6L +00°000°059 L = S3[30} S03S0D

0005 GLED
1Z£818="CBRCLEOL6 = £97v/G988¢ = VIN3A 30 0193dd

GeE0- 0E0 - L ((soLs3andnl) - (oav3s3a avdiiiln % ) - L
TZ1T0+0ON+dN) =(SOLS3NANI.S3TIVIOLSOLS00)-STIVIOLSOLS00 = VIN3A 3a 0103dd

uono|S) oonjaWe

VLIN3A 30 TVIONZLOd O103¥d T3 ¥VINOIVI ViVd VINNYOLd

S3AVAINN A SOS3d N3 SY.LN3A 30 01S3aNdNSTAd v'¥'¢



4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

41. TIPO DE EMPRESA

Manufacturas HADA LUNA sera una microempresa, productora de prendas de
vestir para niffos y nifias en edades de 0 a 12 afios.

Es un proyecto diseflado para fabricar y comercializar productos que suplan la
necesidad basica del vestido. Ademas aprovechando la moda, los gustos y
preferencias de los nifios y nifias se pretende dar una alternativa ideal para que
ellos adopten un estilo propio que tendra comodidad, colorido y disefio.

El registro Unico empresarial se hara a mi nombre, es decir, representado ante
camara de comercio como persona natural.

4.2. ASPECTOS LEGALES

4.2.1. CAMARA DE COMERCIO Y NOTARIA

Acta de constitucion

Revisar en la camara de comercio que la razon social asignada a la
empresa no la posea otra compaiiia.

Diligenciar los formularios de la matricula mercantil para
establecimientos de comercio

Reclamar matricula mercantil

Anualmente realizar la renovacion de la matricula mercantil y de
establecimientos de comercio.

4.2.2. SEGURIDAD LABORAL Y CAJAS DE COMPENSACION LABORAL.

Obtener numero de afiliacion patronal en la Entidad Prestadora De
Salud (EPS).

Registrar a los trabajadores de la empresa en la EPS, ARPS y el
fondo de pensiones.

Revisar en la camara de comercio que la razén social asignada a la
empresa no la posea otra compaiiia

19



4.2.3. ALCALDIA Y TESORERIA

= Obtener registro de industria y comercio, previo diligenciamiento del
formulario

= Solicitar licencia de funcionamiento en la alcaldia presentando los
siguientes documentos:

v" Copia del registro de industria y comercio.

v" Diligenciar los formularios de la solicitud de la Licencia de
funcionamiento.

=  Administracion De Impuestos Nacionales

v' Diligenciar el formulario del Registro Unico Tributario (RUT) en
la administracion de impuestos.

v Solicitar el nimero de Identificacion Tributaria (NIT) en la
administracion de Impuestos Nacionales, con la cedula de
ciudadania.

v Registrar a la empresa como responsable al Impuesto Al Valor
Agregado (IVA) en el registro Unico tributario  previo
diligenciamiento del formulario en la administracion de
impuestos, en una de las siguientes categorias: régimen
comun o régimen simplificado.

v" Establecer si es agente retenedor.

20



4.3. PERSONAL NECESARIO INICIAL Y PROYECTADO

Gerente de produccion

Disefiadora ( tie

Gerente comercial
endedor

4.4. GASTOS ADMINISTRATIVOS ANO

21
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5. ESTUDIO ECONOMICO

51. INVERSION INICIAL

5.1.1. ACTIVOS FIJOS

5.1.2.  CAPITAL DE TRABAJO

24
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5.3 PRESUPUESTO PROYECTADO

5.3.1. PRESUPUESTO DE MATERIA PRIMA

5.3.3. PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

31




5.3.4. PRESUPUESTO DE PRODUCCION

ERIASPRIVAS

IANO DE OBRA DIR
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5.3.7. PRUSUPUESTO PROYECTADO DE VENTAS
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5. 3.10. FLUJO DE EFECTIVO
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5. 3. 11. FLUJO NETO DEL PROYECTO
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5.5 INDICADORES FINANCIEROS

5.5.1. INDICADORES DE LIQUIDEZ

son utilizados para medir la capacidad que tienen las empresas para cancelar
sus obligaciones en el corto plazo

e razon corriente — liquidez

R. C. = activo corriente / pasivo corriente = 2.7
Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, cuenta con 2,7

respaldo.
e capital neto de trabajo
C. N. T. = activo corriente - pasivo corriente = 17'527.078

Indica cuanto le quedaria a la empresa en efectivo si tuviese que cancelar
todos los pasivos del corto plazo = 17'627.078

e prueba acida
P.A. = (activo corriente - inventarios) / pasivo corriente = 2,6980245
Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, cuenta con 2,7 de
respaldo sin tener que liquidar sus inventarios.
5.5.2. INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO
su objetivo principal consiste en evaluar el grado de participacion de los

acreedores dentro del financiamiento de la empresa, también evaluar el grado
de conveniencia que tiene la empresa al endeudarse.

e Nivel de endeudamiento

N. E. = total pasivo con terceros / total activo

activo cte 27849119 Oblig financ. 2000000
activo fijo 10503000 Imp. por pagar 8157040
otros activos 0 Proveedores 2165000

total activos 38352119 Total pas. Terceros 12322041
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e N. E. = total pasivo con terceros / total activo = 0,32128709
por cada peso que la empresa ha invertido en activos, los acreedores son

duefios de 0,32 centavos, o que los acreedores son duefios de la empresa
en un 32% , y los propietarios de la empresa, son duefios realmente del

68%.
e Endeudamiento financiero
E. F. = obligaciones financieras / ventas netas = 0,02

Indica que las obligaciones con entidades financieras equivalen al 0,02 de
las ventas netas.

e concentracién del endeudamiento en el corto plazo
C.E.C.P. = pasivo corriente / pasivo total con terceros = 0,84

Por cada peso que la empresa le debe a terceros, 0,84 centavos tienen
vencimiento en el corto plazo.

e Leverage total
L. T. = pasivo total con terceros / patrimonio = 0.47

Por cada peso del patrimonio se tienen deudas por 0,47, o que por cada
peso del patrimonio los socios han comprometido el 47%

Mide el grado de compromiso de los duefios de la empresa respecto a los
acreedores.

¢ Sistema dupont

Rendimiento de la inversién = (utilidad neta / ventas)*(ventas/activo total) =

0.14 * 2.39
14% 2.39 veces
33.97%
La rentabilidad procede en mayor grado del margen de utilidad que dejan
las ventas, y no tanto de la rotacion del activo total.

Integra un indicador de rentabilidad con otro de actividad para establecer si
el rendimiento del uso de la eficiencia en el uso de los recursos para
producir las ventas
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6. Conclusiones

La practica académica AUTOGESTION, facilita la transicion de
estudiante a profesional, apoyando la visién empresarial de la
universidad, contribuyendo al desarrollo competitivo de la sociedad.

Realizando AUTOGESTION se consolida el aprendizaje integral
abriendo un camino para cimentar un proyecto empresarial generador de
oportunidades para la sociedad.

La investigacion de mercados para determinar la viabilidad de la
empresa manufacturas hada luna es un proyecto viable porque cuenta
con solidez financiera, ademas el entorno situacional es apropiado.

El sector de la confeccion infantil en Bucaramanga es un representante
significativo de la economia, a su vez, cuenta con organizaciones de
apoyo para establecer mercados locales e internacionales.

Entidades como la Camara De Comercio De Bucaramanga, ACOPI, el
SENA, entre otras, ofrecen el mejor respaldo en cuanto a capacitacion y
asesoria para sacar una empresa adelante.

El continuo estudio y blisqueda de oportunidades es la mejor manera de
mantener proactivo el conocimiento aprendido en el programa de
estudios.
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