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Introduccion

Este proyecto de investigacion se centra en realizar un plan de negocio que ofrece la
comercializacion de accesorios de bisuteria en el mercado de la ciudad de Ibague, cuyo
objetivo es realizar el estudio de mercado para identificar factores externos como la
competencia, como es la operacion y logistica en la comercializacion de los accesorios de
bisuteria y mostrar también cuél podria ser la viabilidad técnica y administrativa para este
tipo de negocio.

La bisuteria hace parte de la gran industria de textiles y moda, por esta razon se
convierte en una pieza de complemento para las diferentes texturas, combinando colores e
implementando tendencias donde se ha visto el cambio drastico de la historia de la
bisuteria, ya no se ve como complementos magicos o protectores como se veia en la
antigliedad, ya se ha convertido en un complemento basico para forjar la seguridad y la

apariencia de las mujeres modernas.

Con el prop6sito de entender mucho mas el mercado al cual va dirigido este
proyecto de investigacion es necesario aplicar un tipo de estudio descriptivo, visto que
este orienta la estructura de un plan de negocio, dando a conocer el analisis de las diferentes
variables del estudio, logrando resultados cualitativos y cuantitativos; también es de resaltar
gue se implementa el método de investigacion deductivo, ya que permite la realizacion de
los objetivos y delimitar la investigacion, ofreciendo una facilidad efectiva del

cumplimiento de las metas propuestas.



Resumen

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo determinar la viabilidad
para una comercializadora de bisuteria, aplicando conocimientos administrativos adquiridos
durante nuestra formacidn, siendo esto importante para determinar aspectos financieros,
técnicos y modernos; mediante un estudio descriptivo se lograra determinar diferentes
variables econdmicas, sociales, comerciales y culturales, por medio de ello lograr
identificar la estructura organizacional para este tipo de empresas, disefiar la estrategia de
operacion y logistica de mayor alcance para este tipo de productos y por ultimo aplicar

estrategia de branding y marketing orientado al producto y al mercado objetivo.

Palabras claves

Comercializacién, joyeria, comercio digital, innovacion, confiabilidad, artesanal



Abstract

The objective of this research project is to determine the viability for a jewelry
marketer, applying administrative knowledge acquired during our training, this being
important to determine financial, technical and modern aspects; through a descriptive study
it will be possible to determine different economic, social, commercial and cultural
variables, by means of which to identify the organizational structure for this type of
company, design the operation and logistics strategy of greater scope for this type of
products and finally apply branding and marketing strategy oriented to the product and the

target market

Keywords

Marketing, jewelry, digital commerce, innovation, reliability, craftsmanship



Planteamiento del problema

Los procesos administrativos en la actualidad vienen forjandose en la medida en que
los emprendedores desean refrendar sus ideas de negocios con el propdsito de ser
competitivos y a su vez generar utilidades, para el presente proyecto de investigacion surge
la necesidad de prever aspectos significativos y necesarios para la planeacion, organizacion,
direccidn, la ejecucion y el control, que son importantes teniendo en cuenta que un plan de

negocio determina aspectos importantes para tener en cuenta.

Los procesos de distribucion y comercializacion han venido presentando avances
significativos en cuanto a innovacién que indiscutiblemente aportan contenido de valor a
las ideas de negocio; siendo ello en la actualidad el principal reto para los emprendedores,
empresarios y nosotros los estudiantes que visualizamos proyectos de vida encaminados a

la creacion de nuestras propias empresas.

Por lo anteriormente mencionado es posible obtener informacion real y determinar
mediante la siguiente pregunta polémica ¢Es viable la creacion de una comercializadora de
bisuteria en la ciudad de Ibagué que brinde un servicio integral, que se diferencia en

exclusividad, productos co e innovacion por ventas digitales?

Con el proyecto de investigacion pretendo aportar informacion relevante no solo a
estudiantes de administracion de empresas, sino que al mismo tiempo generar un
documento de consulta para empresarios y/o emprendedores que deseen empezar sus ideas

de negocios con productos de bisuteria.



Objetivos
Objetivo general

Disefar un plan de negocio para la creacion de una empresa comercializadora de

bisuteria en la ciudad de Ibagué. (Google Maps, 2022)
Objetivo especifico

° Identificar la estructura organizacional y el estudio de puestos de trabajo en

la empresa Himalia de la ciudad de Ibagué

° Analizar el mercado potencial para la venta de productos de bisuteria, de la

comercializadora Himalia, en la ciudad de Ibagué

° Plantear una estrategia de operacion y logistica para la comercializacion de

productos de bisuteria.

° Elaborar la estrategia de marketing ajustada a la empresa Himalia, ubicada

en la ciudad de Ibagué

° Medir la viabilidad financiera y social que se presente en la investigacion de

la creacion de la comercializadora de bisuteria en la ciudad de Ibagué.



Marco referencial
Marco tedrico
Para dar inicio a los diferentes autores que ayudan al soporte tedrico y técnico que
se presenta a lo largo del proyecto, es pertinente dar mencion al paradigma neoclasico, la

Teoria General de los Sistemas, propuesto por Ludwig VVon Bertalanffy.

En lo que se refiere a gestion de proyectos (Miranda, 2005) afirma que el ciclo del
proyecto se basa en las diferentes etapas que recorre la propuesta de negocio desde que se
inicia con la idea hasta llegar a materializarlo en una obra o accion concreta. Las del
proyecto son pre inversion, el funcionamiento y operacion y por ultimo la evaluacion ex
post, para referirnos a la pre inversion se basa en los estudios previos para tomar
decisiones de recursos hacia un objetivo en particular, en esta fase se incluye procesos de
identificacion, formulacion y evaluacion del proyecto. La etapa de inversidn o ejecucion,
es la movilizacion de los recursos humanos, financieros y fisicos con el fin de utilizar los
recursos necesarios para alcanzar el objetivo planteado en la fase anterior, por su parte la
etapa de funcionamiento y operacion se refiere al curso a seguir de los hechos concretos
que se plantearon en el objetivo principal del proyecto, para ello se desarrolla el ciclo
basico de la administracidn, planeacion, operacion, seguimiento y control. Y por dltimo la
evaluacion ex post se refiere a los andlisis previos con el fin de contrarrestar si los
planteamientos y expectativas resultantes del estudio de pre inversion se dieron en la
ejecucién y estan cumpliendo con lo presentado en la operacion. A continuacion, se

explica los items que conforman cada etapa del ciclo del proyecto.



El ciclo del proyecto

Figura 1.El ciclo del proyecto

e Identificacion

Pre inversion e Seleccion
e Formulacién

— e Planeacion
Administracion de la

Inversion ejecucion e Operacion
e Control

e Planeacion

Operacion Administracion de la e Operacion
ejecucion « Control

Nota. Fuente: propia

Fuente. Elaboracion Propia, “El ciclo del proyecto” basada del libro digital

Gestion de proyectos formulacion-evaluacion de Juan José Miranda Miranda (2005).

Por otro lado, es de gran importancia resaltar las investigaciones en las que se
enfoca la mayor atencion en la definicion y caracteristicas que contiene un plan de
negocios, es por esto que tomamos como referente a la autora (Winberger, 2017) la cual en
su articulo “plan de negocios, herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio” hace

referente a lo que es y su importancia. El plan de negocios es un documento escrito, que



permite responder a cinco preguntas esenciales que todo empresario o inversionista desea

resolver:
. ¢En qué consiste la idea de negocio y cudl es el modelo de negocio
planteado?
o ¢Quiénes dirigiran la empresa y por qué se deberia creer en ellos?
. ¢Por qué se deberia creer en el éxito empresarial?
o ¢ Cuéles son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar

para lograr la vision, la mision y los objetivos propuestos?

o ¢ Cuales son los recursos humanos, materiales, financieros y de
informacion, necesarios para llevar a cabo las actividades que nos permitan alcanzar

los objetivos planteados?

Es asi como el plan de negocio es considerado una herramienta de comunicacion,
que permite enunciar en forma clara y precisa la vision del empresario, las oportunidades
existentes en el entorno, los objetivos y las estrategias planteadas, los procesos para el
desarrollo de las actividades programadas, los resultados econémicos y financieros
esperados y las expectativas de crecimiento de la empresa. Esta herramienta es muy (til
tanto para nuevas empresas, COmMo para empresas ya existentes que desean incorporar a su
actividad nuevos negocios. Hacer un plan de negocios no es sencillo, dado es de gran
importancia que el empresario haga un gran esfuerzo y cuente con muchas horas de trabajo
de todo un equipo de personas. Gracias a este esfuerzo podra determinar la diferencia entre
el exito y el fracaso de una iniciativa empresarial y sin lugar a dudas prepara a la empresa

para ingresar a competir con mayores posibilidades de crecimiento y desarrollo, por lo



general lo complejo que puede ser un plan de negocios es directamente proporcional a la
complejidad de la empresa, e inversamente proporcional al conocimiento y experiencia que

tenga el empresario de la empresa y de la industria en la que se encuentre.

Adicionalmente en el articulo de investigacion creado por los docentes de la
universidad ECCI de Bogota del afio 2021 “Aspectos clave del plan de negocios para
emprender en el contexto colombiano™ se resalta el punto de la perspectiva tradicional,
donde los planes de negocio se desarrollan como documentos de planificacion extensiva y
detallada en los que se expone la importancia de las oportunidades identificadas por el
emprendedor, se expone el problema existente y la manera en la que el emprendimiento
lograré ofrecer soluciones oportunas, adicionalmente se deben de tener en cuenta los
aspectos financieros del proyecto, de tal modo que se logre fortalecer la rentabilidad
establecida eficientemente (Rusu, 2016). Por lo anterior mencionado se hace enfoque en
que permite fortalecer los elementos caracteristicos dentro del proceso de generacion de
empresas y genera relacionas beneficiosas con los entes econdémicos involucrados en los

procesos.

Con el fin de recolectar la informacién necesaria para solidificar la estructura
organizacional de cualquier proyecto es necesario saber que es y cual es su importancia, es
por esto que (Mario Javier Brume Gonzélez, 2019) en el libro digital “Estructura
Organizacional 2019” dice que una estructura organizacional se basa en un sistema que es
utilizado con el fin de definir una jerarquia dentro de alguna organizacion, este identifica
cuales son los puestos, sus funciones y donde se puede reportar dentro de la organizacion.
Esta estructura es desarrollada para establecer como opera una organizacion y ayuda a

lograr las metas para permitir un crecimiento futuro.



Por otro lado, la estructura organizacional tiene un gran sentido e importancia en
nuestro objetivo para logran un gran éxito con cada proyecto que se estructure, es por esto
que en el articulo de la investigacion “Edicion especial sobre los estudios organizacionales
la condicion humana y los estudios organizacionales: jun camino por transitar?” del
profesor del (Rojas, 2021) expone que las estrategias organizacionales de una u otra forma
obtienen algunos de los principales analisis del entorno, del contexto y del ambiente para
estudiar, entender y comprender en una mejor medida las ilusiones y las caras ocultas de la
administracion y de las formas de organizacion (Chanlat, 2021). Entonces esto se trata de
direccionar la vista en la organizacién convirtiéndola en un objeto de estudio. Las
estrategias organizacionales se proponen traspasar el objeto del proceso de producciény su
mejoramiento instrumental, para estudiar al individuo dentro de la organizacion como un

ser racional y social que se construye para mejorar al mundo de las sociedades.

Marco conceptual

Es necesario ampliar los conceptos de algunas palabras incluidas en el desarrollo de
este trabajo, con el fin de dar mayor claridad al mismo, y quien lo lea cuente con un
entendimiento Unico, estos conceptos son: plan de negocio, creacion de empresas, gestion
y evaluacién de proyectos, estudio de factibilidad, creatividad e innovacién, marketing,

mercado

Segun Juan José Miranda, sostiene que para la elaboracion del plan de negocios es
importante efectuar un estudio de factibilidad, que permita estudiar analizar y realizar “un
trabajo inteligente” de recoleccion de informacion con la que se pueda llegar a definir si el

proyecto debe 0 no ser ejecutado segun su viabilidad. Miranda expresa al respecto que,



Cuando persisten dudas en torno a la viabilidad del proyecto en algunos de sus aspectos
fundamentales, se procede a depurar la informacidn que permita otorgar mejores y mas
confiables soportes a los indicadores de evaluacion. La decision de pasar del estudio de
pre factibilidad al estudio de factibilidad debe ser tomada por las altas jerarquias, pues

siempre implica su elaboracion altos gastos financieros y consumo de tiempo.

o Verificacion de la existencia de un mercado potencial o de una

necesidad no satisfecha.

o Demostracién de la viabilidad técnica y la disponibilidad de los

recursos humanos, materiales, administrativos y financieros.

o Corroboracion de las ventajas desde el punto de vista financiero,
econdmico y social de asignar recursos hacia la produccién de un bien o la

prestacion de un servicio.

Es decir, para el proyecto del plan de negocio la comercializadora de bisuteria
“Himalia” es necesario un analisis previo que se realiza mediante la obtencion de datos para
conocer el entorno en el cual se va a desarrollar y crear la idea de negocio, cuéles son sus
ventajas externas e internas, y como crear estrategias que permitan el crecimiento y

reconocimiento que la comercializadora necesita.

Por otro lado, para definir tienda virtual se debe tener en cuenta que “Internet se
convirtié en un nuevo medio “masivo” de comunicacion de las organizaciones. Tuvo un
impacto muy relevante en el Nivel de Comunicaciones Masivas (en cuanto a los canales de
comunicacion de las organizaciones) igualmente expandio las posibilidades de las

organizaciones a difundir masivamente informacion a nivel mundial de forma rapida, agil,



sencilla y controlada”. (Marulanda, 2015) segun lo anterior mencionado para la
comercializadora de bisuteria “Himalia” el canal de distribucion planeado estara ligado al
internet y a las plataformas digitales, ya que estas permiten un mayor acercamiento a los
clientes ubicados geograficamente en diferentes zonas de la ciudad y del pais, permitiendo

mayor crecimiento de la marca.

Al mismo tiempo es necesario conceptuar sobre la importancia de identificar los
segmentos de mercado entendiéndose que “para evaluar distintos segmentos de mercado,
una empresa tiene que considerar tres factores: el tamafo y el crecimiento del segmento, el
atractivo estructural del segmento, y los objetivos y recursos de la empresa. La compafiia
primero debe reunir y analizar datos sobre las ventas actuales a los segmentos, sus tasas de
crecimiento y la rentabilidad esperada de varios segmentos.” (Amstrong, 2012) en
contraste con esto, para la comercializadora de bisuteria “Himalia” resulta pertinente y
necesario evaluar e investigar el mercado en el cual se esté desarrollando la
comercializadora, pues es pertinente conocer la competencia, las necesidades del cliente,
para determinar cudles son los recursos y objetivos que tendran que definir la empresa para

lograr el crecimiento en las ventas que se esperan obtener.

Por otra parte, es de gran importante y necesario tener clara la importancia de una
buena estrategia de penetracion de mercado la cual permite que comercializadoras como
“Himalia” puedan llegar al mercado, soportando el concepto de “Una estrategia de
penetracion en el mercado intenta aumentar la participacion de los productos o servicios
presentes en los mercados actuales a través de mayores esfuerzos de mercadotecnia. Esta
estrategia se utiliza mucho sola o en combinacion con otras. La penetracion en el mercado

incluye el aumento en el nUmero de vendedores, el incremento en los gastos de publicidad,



la oferta de articulos de promocidn de ventas en forma extensa y el aumento de los

esfuerzos publicitarios.” (David, 2003).

Considerado que la informacidn expuesta por el auto, deja visualizar de forma clara
que medios se deben utilizar, para la penetracion del mercado, la comercializadora de
bisuteria “Himalia” debe implementar estrategias de introduccion en el mercado colocando
a disposicion recursos para gastos en publicidad, oferta en sus articulos, minimizar el
margen de utilidad esperado por el empresario, y con ello realizar una alianza de

apalancamiento.

Asi mismo, la innovacidn tiene un papel importante en el éxito de los negocios que
inician y de la permanencia de los ya estan establecidos en el mercado, segin Rodrigo
Varela, cada vez se hace méas notable, a escala mundial, la relacion directa entre la
dindmica econdmica y el nivel de innovacion de las empresas, las regiones y los paises. La
realidad es que la competitividad y el desarrollo estan basados en las innovaciones
tecnoldgicas. Sean ellas en tecnologias blandas o en tecnologias duras con tecnologias de
punta o con tecnologias tradicionales. La innovacién establece las ventajas competitivas y,

por ello, es el alma de todo el proceso empresarial. (Valera, 2008)

Retomando la informacion de Rodrigo Varela, la innovacion hace parte del
desarrollo competitivo de las organizaciones, es por ellos que para la comercializadora
de bisuteria “Himalia”, se establecera la personalizacion de accesorios, con el fin de
ofrecer disefios exclusivos y Unicos para las clientes, logrando asi la satisfaccién y

fidelizacion del cliente.



Al mismo tiempo, “la innovacion, que opera sobre actos creativos en general
inventos o no, es el proceso mediante el cual esos prototipos, modelos, conceptos o
ideas se integran al mercado y se ofrecen como bienes para ser adquiridos por los
clientes”. (Valera, 2008) es necesario la implementacion de los disefios personalizados
en la linea de productos de la comercializadora de bisuteria “Himalia”, para conocer la
aceptacion y necesidad de los clientes y como las tendencias actuales del mercado

influyen en esto.

Seguidamente, “el andlisis de factibilidad técnica es el proceso de determinar
los requisitos técnicos para disefiar y producir el concepto. Esto es, consideraciones
tecnoldgicas, de tiempo y costos requeridos para convertir las ideas en productos
reales” (KIRBERG, 2014) ya con mas profundidad en el tema central del trabajo, de
plan de negocio de la comercializadora de bisuteria, se desarrolla un estudio de
viabilidad como herramienta técnica para el conocimiento de la aceptacién y necesidad
que hay en el mercado, determinado la disponibilidad del recurso humano, material,

administrativo y financieros.

Para la comercializadora de bisuteria “Himalia” resulta pertinente realizar un
andlisis técnico con el fin de identificar las capacidades, herramientas, recursos y
conocimientos que permitan establecer los requerimientos minimos para la puesta en
marcha de la idea de negocio, dado qu, al determinar la capacidad, el equipo y personal
necesario, se establecen los objetivos y por ende las proyecciones de venta que espera

recibir la tienda.



Marco legal

La comercializadora de bisuteria “Himalia” como cualquiera que se desarrolle en
Colombia, debe ajustarse a las normas legales, juridicas, comerciales y operativas que la
arropen, para ejecutar sus actividades comerciales sin ninglin problema. Entre esas normas,

relacionamos a continuacion las de mayor relevancia:
Ley 1014 del 2006 empresarismo.
Articulo 1 — definiciones

Paragrafo 2: Emprendedor, es una persona con capacidad de innovar; entendida esta
como la capacidad de generar bienes y servicios de una forma creativa, metodica, ética,

responsable y efectiva.

Paragrafo 5: Empresarialidad: Despliegue de la capacidad creativa de la persona sobre
la realidad que le rodea. Es la capacidad que posee todo ser humano para percibir e

interrelacionarse con su entorno, mediando para ello las competencias empresariales.

Paragrafo 6: Planes de Negocios. Es un documento escrito que define claramente los
objetivos de un negocio y describe los métodos que van a emplearse para alcanzar los

objetivos.

El desarrollo de emprendimiento en Colombia cuenta con un espiritu legal y busca
fomentar la cultura del emprendimiento, esta, identificada como la ley 1014 del 2006, que
pretende promover el emprendimiento y capacitar personas para innovar, generando bienes

y servicios, dirigidos a formar competencias empresariales. (Secretaria de Senado, 2021)

Ley 2663 del 5 de agosto de 1950 “Cddigo sustantivo del trabajo”.



Articulo 1: Objeto. La finalidad primordial de este Codigo es la de lograr la justicia
en las relaciones que surgen entre patronos y trabajadores, dentro de un espiritu de

coordinacion economica y equilibrio social.

Articulo 2: Aplicacion territorial. El presente Codigo rige en todo el territorio de la

Republica para todos sus habitantes, sin consideracién a su nacionalidad.

Articulo 3: Relaciones que regula. El presente Cddigo regula las relaciones de
derecho individual del trabajo de caracter particular, y las de derecho colectivo del trabajo,

oficiales y particulares.

Ley 685 del 2001 expide el Codigo de Minas y se dictan otras disposiciones.

Articulo 1: Objetivos. El presente Codigo tiene como objetivos de interés publico
fomentar la exploracion técnica y la explotacion de los recursos mineros de propiedad estatal
y privada; estimular estas actividades en orden a satisfacer los requerimientos de la demanda
interna y externa de los mismos y a que su aprovechamiento se realice en forma armonica
con los principios y normas de explotacion racional de los recursos naturales no renovables
y del ambiente, dentro de un concepto integral de desarrollo sostenible y del fortalecimiento
econdmico y social del pais de estos entre si, por causa de los trabajos y obras de la industria
minera en sus fases de prospeccion, exploracion, construccion y montaje, explotacion,
beneficio, transformacion, transporte y promocion de los minerales que se encuentren en el
suelo o el subsuelo, ya sean de propiedad nacional o de propiedad privada. Se excluyen la
exploracion y explotacion de hidrocarburos liquidos y gaseosos que se regiran por las

disposiciones especiales sobre la materia.



La mineria responsable se refiere a aquella que tiene en cuenta el impacto al medio
ambiente y la comunidad, y, sobre todo, que se adhiere a la legalidad del pais. Quiere decir
que tiene la capacidad de tomar decisiones apegadas a las normas medioambientales y por
consiguiente puede rendir cuentas, ser susceptible de revision legal o en caso de fallas a

recibir penalidades.

Por el contrario, el problema de la mineria ilegal conlleva a un impacto en el medio
ambiente, que al llevarse a cabo de forma irregular es poco técnica y acarrea contaminacion

y devastacion de zonas enteras del pais.
Acuerdo N° 179 de 2006, publicidad exterior avisos y tableros.

“Establece las condiciones en que puede realizarse la publicidad exterior visual
mayor, menor y avisos en el municipio se entiende por publicidad exterior visual para este
Acuerdo, el medio masivo de comunicacion destinado a informar o Ilamar la atencion del
publico a través de elementos visuales como leyendas, inscripciones, dibujos, fotografias,
signos o similares, visibles desde las vias de uso o dominio publico, bien sean peatonales o

vehiculares, terrestres, fluviales, maritimas o aéreas.

LEY 36 DE 1984 Por la cual se reglamenta la profesion de artesano y se dictan

otras disposiciones.

ARTICULO 1°. Se considera artesano a la persona que ejerce una actividad
profesional creativa en torno a un oficio concreto en un nivel preponderantemente manual y
conforma a sus conocimientos y habilidades técnicas y artisticas, dentro de un proceso de
produccion. Trabaja en forma autonoma, deriva su sustento principalmente de dicho trabajo

y transforma en bienes o servicios Utiles su esfuerzo fisico y mental.



ARTICULO 3°. Facultase al Gobierno Nacional para que, a través de Artesanias de
Colombia S.A., organismo adscrito al Ministerio de Desarrollo Econdémico reglamente y

organice el registro de artesanos y organizaciones gremiales de artesanos.

ARTICULO 8° El Instituto de Seguros Sociales establecera los términos y
condiciones necesarios para incluir dentro del régimen de Seguridad Social a las personas
cuya actividad artesanal corresponda a alguna de las categorias contempladas en el articulo

3° de esta ley.
Ley 99 de 1993 conservacion del medio ambiente.

ARTICULO 1°. La Politica ambiental colombiana seguira los siguientes principios
generales. los procesos de desarrollo econdmico y social del pais se orientaran segun los
principios universales y del desarrollo sostenible contenidos en la Declaracién de Rio de

Janeiro de junio de 1992 sobre Medio Ambiente y Desarrollo.

6. La formulacién de las politicas ambientales tendra en cuenta el resultado del
proceso de investigacion cientifica. No obstante, las autoridades ambientales y los
particulares daran aplicacion al principio de precaucion conforme al cual, cuando exista
peligro de dafio grave e irreversible, la falta de certeza cientifica absoluta no deberd utilizarse
como razén para postergar la adopcion de medidas eficaces para impedir la degradacion del

medio ambiente.

10. La accion para la proteccion y recuperacion ambientales del pais es una tarea
conjunta y coordinada entre el Estado, la comunidad, las organizaciones no gubernamentales

y el sector privado. El Estado apoyara e incentivara la conformacién de organismos no



gubernamentales para la proteccion ambiental y podra delegar en ellos algunas de sus

funciones.
Ley 1480 de 2011 nuevo estatuto del consumidor.
Segun la Confederacion Colombiana de consumidores

La ley 1480 del estatuto al consumidor comprende aspectos en beneficio de los
derechos del consumidor; esta ley abarca exigencias Estatales con las cuales las empresas de
produccién de cualquier tipo de bien deben estar dispuestas a cumplir: Calidad, garantia,
publicidad, informacion necesaria del producto para el usuario o consumidor, términos de
garantias, entrega de facturas, entre otras normatividades. (Nuevo estatuto del consumidor,

2011, p.1)
Registro mercantil Ley 23/95 aplicado a S.A.S.

El Programa desarroll6 un software con el proposito de contar con informacion
detallada y veraz de los establecimientos existentes en la ciudad; determinar su nivel de
riesgo; llevar un recuento de las inspecciones realizadas; mantener actualizada la base de
datos de los inspectores y, por consiguiente, realizar un efectivo seguimiento al cumplimiento

de las recomendaciones, entre otras acciones.
Ley 1429 de 2010, Ley de primer empleo.

ARTICULO 1°. Objeto. La presente Ley tiene por objeto la formalizacion y la
generacion de empleo, con el fin de generar incentivos a la formalizacion en las etapas
iniciales de la creacion de empresas; de tal manera que aumenten los beneficios y disminuyan

los costos de formalizarse.



ARTICULO 2°. Definiciones.

o Pequefias empresas. Para los efectos de esta ley se entiende por
pequefias empresas aquellas cuyo personal no sea superior a 50 trabajadores y cuyos

activos totales no superen los 5.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

o Inicio de la actividad econdmica principal. Para los efectos de esta ley,
se entiende por inicio de la actividad econdmica principal la fecha de inscripcion en
el registro mercantil de la correspondiente Camara de Comercio, con independencia
de que la correspondiente empresa previamente haya operado como empresa

informal.

Tipos de informalidad de empleo: para los efectos de esta ley, existiran 2 tipos de

informalidad de empleo:

a. Informalidad por subsistencia. Es aquella que se caracteriza por
el ejercicio de una actividad por fuera de los parametros legalmente
constituidos, por un individuo, familia o nlcleo social para poder garantizar

su minimo vital.

b. Informalidad con capacidad de acumulacion. Es una
manifestacion de trabajo informal que no necesariamente representa baja

productividad. (Congreso de Colombia, 2010, pag. 1)

Decreto 1072 de 2015 regula el sistema de gestién de seguridad y salud en el

trabajo.

Capitulo 6 sistema de gestion de la seguridad y salud en el trabajo Articulo 2.2.4.6.1.

Objeto y campo de aplicacion. El presente capitulo tiene por objeto definir las directrices de



obligatorio cumplimiento para implementar el Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud
en el Trabajo (SG-SST), que deben ser aplicadas por todos los empleadores publicos y
privados, los contratantes de personal bajo modalidad de contrato civil, comercial o
administrativo, las organizaciones de economia solidaria y del sector cooperativo, las
empresas de servicios temporales y tener cobertura sobre los trabajadores dependientes,

contratistas, trabajadores cooperados y los trabajadores en mision.

Antecedentes

Inicialmente esta propuesta esta basada en diferentes proyectos relacionados a los
objetivos que se plantearon con el fin de dar buen manejo al desarrollo de este,
profundizando los diferentes puntos de vista de cada uno de los autores que se toman como

referentes de investigacion internacional, nacional y departamental.

La importancia de relacionar los antecedentes y experiencias de otras personas con
este proyecto, es que esta enfocado a un proyecto de emprendimiento personal, que se esta

visualizado como una distribuidora de bisuteria con marca propia.

En primera parte daremos inicio a la referencia internacional,

(Joyeros, 2020) “Las Joyas siempre fueron parte de la cultura de la humanidad. Se
tiene conocimiento de este hecho hace ya mas de cien mil afios, desde el mismo momento

en que tenemos conocimiento de que los seres humanos comenzaron a usar ropay



herramientas. Los materiales utilizados al principio eran producidos a través de los
materiales disponibles por aquel entonces. Las piedras, las plumas de las aves, los propios
huesos de los animales que cazaban, las conchas del mar, la madera e incluso la obsidiana,
considerada como una piedra semipreciosa, eran elementos utilizados para la fabricacion de

joyas.

Con el paso del tiempo y el avance de la tecnologia, los artesanos empezaros a dar
forma de manera mas profesional los materiales que utilizaban. Asi empezaron a usar
metales y piedras preciosas en verdaderas obras de arte, influyendo en la propia culturay en

determinados estilos de la joyeria actual”.

De acuerdo con el decreto 258 de 1987 de la constitucién politica de Colombia en
su articulo 4, se define la artesania como una actividad creativa y permanente de
produccidn de objetos, realizada como predominio manual y auxiliada en algunos casos con
maquinaria simples obteniendo un resultado final individualizada, determinado por los

patrones culturales, el medio ambiente y su desarrollo historico. (Colombia, 2013)

Segun (Procolombia, 2018) “Colombia cuenta con empresas enfocadas en el disefio,
la calidad, la innovacion y el uso de materiales y técnicas diversas, esta industria esta
constituida principalmente por pequefios establecimientos, comercio y talleres de caracter
familiar y se identifica por su alto contenido artesanal. Mas del 98% del sector esta
compuesto por micro y pequefias empresas. La actividad joyera tradicional en Colombia se
concentra principalmente en los departamentos de Antioquia, Santander, Valle del Cauca,

Choco, Cauca, Cordoba, Bolivar y Narifio™.



En Colombia la oferta de bisuteria y joyeria va desde las piezas Unicas hasta la
produccidn a gran escala, en oro, plata, esmeraldas, piedras preciosas y semipreciosas,
semillas, madera, entre otras materias, los accesorios son inspirados en la vanguardia y el
clasismo precolombino, adicionalmente podemos decir que la herencia e inspiracion
indigena permanece en la joyeria colombiana, y es este el factor que hace ser tan llamativa

la joyeria y bisuteria en paises externos.

(Procolombia, 2018) identificd oportunidades y tendencias de la industria de joyeria
y bisuteria de Colombia en mercados internacionales como Alemania, Estados Unidos,
Suiza, Francia, México, Costa Rica, Ecuador, Per( y Puerto Rico, siendo esto un gran paso
para abrir nuevas oportunidades, para que los artesanos y joyeros sigan adelante con cada
uno de sus proyectos, inversiones y dando la oportunidad de aumentar la tasa de empleo en
el pais, adicionalmente dando a reconocer en el extranjero las culturas y tradiciones con las

que cuenta Colombia, un pais paradisiaco.

(Procolombia, 2018) Adicionalmente Colombia, tiene preferencias arancelarias con
12 acuerdos comerciales, en mercados como Estados Unidos, la Unidn Europea, Brasil,
México, Chile, Pert, Costa Rica y Corea del Sur. Proximamente el sector de joyeria 'y
bisuteria podra llegar con 0% de arancel a Israel y, Japon. A 2017, las mayores
exportaciones se presentan en piedras preciosas, las cuales representan el 86,2%, seguido

por bisuteria con una participacion del 12,5% y joyeria con el 1,2% restante.

Gracias a estos estudios que se han realizado, la bisuteria y la joyeria son
prometedoras en la industria, no solo nacional sino también internacional, estos comercios

abren nuevas puertas para dar a conocer el talento y la creatividad de todos los artesanos



que son originarios de Colombia, un pais con gran cantidad de materia prima como piedras

preciosas y semipreciosas.

Disefio metodologico

Metodologia

El tipo de estudio para la presente investigacion sera el descriptivo, ya que
estructurar un plan de negocio requiere de conocer y analizar las diferentes variables de
estudio, mide los diferentes fendmenos utilizando elementos y componentes y su

interrelacion para obtener resultados de manera cualitativa y cuantitativos.

Método de investigacion

El método de investigacidon permite comprobar lo definido en el planteamiento del
problema, por ello se tiene previsto realizar la investigacion bajo el método deductivo, el
cual me permite desarrollar cada uno de los objetivos y a su vez delimitar mucho mas la
investigacion cumpliendo a cabalidad con las metas propuestas en cada uno de los estudios;
por tal motivo se tiene previsto realizar un estudio de mercado, por medio del cual se pueda
describir las principales caracteristicas de los clientes potenciales y del nicho de mercado al
cual va dirigido este tipo de productos, igualmente se desarrollara un estudio técnico cuyo
propdsito seré identificar los requerimientos en cuanto a la planta fisica necesaria para
operar este tipo de negocios, su proceso de produccién y comercializacion como la

estrategias de venta virtual.



Es importante mencionar que se realizara un estudio organizacional con el fin de
definir la estructura organizacional y la identificacion de puestos de trabajo, teniendo en
cuenta aspectos como los perfiles profesionales, experiencias y requisitos minimos

necesarios para este tipo de negocios.

Fuentes y técnicas de recoleccion

Para la realizacion de recoleccion de informacion en la presente investigacion se
tendra en cuenta las fuentes primarias como encuestas fisicas y virtuales, entrevistas y
observacion; En lo referente a fuentes secundarias se tendra en cuenta libros, articulos, tesis

de grado, entrevistas, revistas indexadas y trabajos de investigacion.

Por medio de estas dos fuentes de informacion se obtendran mayores y méas seguros
resultados a la hora de aplicar el estudio de mercado y el estudio técnico en el marco de la
construccidn del plan de negocio. con la aplicacion de la encuesta se podra conocer
mayores gustos de los clientes potenciales, identificar proveedores, estudiar la competencia

y a su vez obtener como resultado la viabilidad o no de la idea de negocio

Modulo de mercado

Mercado objetivo

En un inicio, el mercado objetivo es definido por el profesor (Kotler, MAP29-
ESAN, 2001) de catedra de la Northwestern University, “El mercado meta o mercado al
que se sirve como "la parte del mercado disponible calificado que la empresa decide

captar”. Es de resaltar también que, segun Philip Kotler, el mercado disponible



calificado es el conjunto de consumidores que tiene interés, ingresos, acceso y cualidades

que coinciden con la oferta del mercado que se esta dando a conocer.

Partiendo de lo anterior las empresas estan conscientes de que no es fécil atraer
compradores del mercado de la misma manera, gracias a que los compradores cuentan con
caracteristicas como que son demasiado numerosos, dispersos y variados a cuanto sus
gustos, costumbres, creencias o necesidades de compra. Adicionalmente en ocasiones las
empresas no siempre tienen la capacidad para saciar los diferentes segmentos de mercado,
es por esto que Philip Kloter consideraba que en lugar de tratar de competir en un mercado
donde se encuentren diversos tipos de mercado o contra competidores superiores, que ya
cuenten con una reputacién extensa, mas bien cada empresa debe identificar y seleccionar

aquellos mercados meta a los que pueda servir mejor y con mayor provecho.

Los pasos a seguir para identificar el mercado objetivo son: factibilidad del

mercado, viabilidad del mercado, que sea medible (la poblacion objeto) y rentable.

La poblacién objeto del presente proyecto de investigacidn, son mujeres de 15 a 45
afios, debido a que las mujeres son las clientes potenciales y hacen parte del nicho de
mercado de accesorios de bisuteria, dado que los accesorios complementan sus vestuarios y
hacen que se sientan mas seguras de si mismas, transmitiendo a si mismay a la sociedad,
una mujer de caracter, independiente y valerosa. Para llevar a cabo el proyecto inicialmente
se debe hacer el estudio de mercado, en donde se analiza cuales son los gustos, las
necesidades y preferencias de la poblacion a la que se quiere ofrecer el producto en este
caso en la ciudad de Ibagué, la cual cuenta con 541.101 habitantes (DANE, 2018) de los
cuales 282.826 son mujeres; otra caracteristica adicional es que en este rango de edad se

encuentran mujeres colegialas, universitarias, independientes y con poder adquisitivo.



Justificacion del mercado objetivo

El modelo Canva es una herramienta que fue creada por el doctor Alexander
Osterwalder, segun sus escritos en su libro “Gerencia Modelo de Negocio” hace referencia
a que este modelo se integra dentro de la metodologia lean-startup que se basa en encontrar
y fomentar nuevas formas de crear, entregar y captar valor para el cliente mediante el

aprendizaje validado.

Esta herramienta muestra de una manera mas facil de entender un modelo de
negocio, gracias a que la interconexion entre los nueve aspectos que entran a ser analizados
son parte importante internamente y externamente de la empresa. Los beneficios de utilizar
un modelo Canva parte de la mejora de la comprensidn, esto quiere decir que es forzada a
utilizar herramientas visuales, fomentando la creatividad de los trabajadores que realizan el
modelo; sus puntos de enfoque son diversos, manteniendo una constante vision del modelo
de negocio desde diferentes perspectivas; por ultimo, facilita realizar analisis estratégicos,

ya que se muestran todos los sectores en una sola pieza, facilitando su analisis.



Modelo canva plan de negocios Himalia

Tabla 1 . modelo Canva Himalia



SOCIOS

CLAVE

- Proveedores
de elementos de
Bisuteria, cajas para
el embalaje, y

publicidad

-Centros
comerciales
multicentro y la
estacion, donde se

puedan realizar

S

v -
ACTIVIDADES

CLAVE

-Registro de
pedidos y entregas
-Publicidad por redes
sociales

-Tarjetas de presentacion
-Distribucion

-Disenfar catalogos
atractivos
-Actualizar los catalogos

digitales

PROPUESTA DE

VALOR

Distribuidora de
accesorios de bisuteria con
composicion de oro

laminado para la mujer de

hoy en dia, como pulseras,

anillos, aretes, cadenas,
tobilleras, brazaletes y
orejeras con las

caracteristicas detalladas de

administracion y técnicas

RELACIONES

CON CLIENTES

-Asesoria en las

compras

-Descuento por
cantidad de compra
-Bonos de descuento en
mes de cumplearios del
cliente
-Atencidn al cliente eficaz

y eficiente

2l

SEGMENTOS

DE CLIENTE

-Ciudad de

Ibagué.

-Mujeres entre
15 a 45 afos
-Mujeres que cuenten
con pagos de 1 salario
minimo legal vigente

-Bachilleres



exposiciones de
lanzamiento de la
marca en las ferias
artesanales que se

realizan alli.

-Empresas de
transportadora, para
facilitar la entrega de
los productos a las
personas que se
encuentran fuera de la

ciudad

-Implementar medios de
transporte, para facilitar
las entregas dentro de la

ciudad

-Crear un area de

satisfaccion del cliente

RECURSOS

CLAVE

-1. Computador

-1. empleado con

conocimientos en ventas,

necesarias para ofrecer un
excelente  producto vy
servicio, adicionalmente los
precios con los que cuenta
cada producto de HIlmalia
son bastante asequibles para
las mujeres de todos los
estratos socioecondémicos de
la ciudad de Ibagué, por otro
lado los empaques que se
ofrecen son personalizados,
con el fin de que ese detalle

sea mas especial

-Estratos

socioecondmico 1 al 5.

CANALES

-Canal de
distribucion directo, la
compra es directamente en
la tienda fisicao en la
plataforma online y se

entrega directamente al



bisuteria y manejo de

servicio al cliente.

-Redes Sociales
(Facebook, Instagram,
WhatsApp) para expandir
la publicidad y tener
espacios de atencién al

cliente digital.

-1.
Establecimiento adecuado
para realizar las ventas y

almacenar los productos.

-1. Caja

registradora

cliente.

-Canal de distribucion
detallista, la compra es
realizada por una persona
que pretende revender los

productos al cliente final



ESTRUCTURA DE COSTOS

-Costos fijos (servicios publicos de energia y agua,
gasolina, arriendo de un establecimiento comercial, nomina para

un empleado que cuente con experiencia en servicio al cliente,

ventas) -

Costos variables (Seguros como el ARL de la persona que se
contrata)

-Embalaje (personalizado con la marca Himalia, con el fin de ser
mas llamativos)

-Publicidad (generar contenido de calidad en redes sociales, poster
publicitario, stikers con nombre de la marca, numero de celular y
direccidon de redes sociales para dar a conocer cuales son los

productos que se pretenden distribuir)

FUENTES DE INGRESOS

-Ventas: individuales y al por mayor

-Pagos en efectivo, tarjeta crédito.

-Planes de financiamiento personal.

-Financiacién mediante empresas financieras.

-Fondo Emprender



Andlisis del sector

Como aspecto econdmico, Himalia, como proyecto de investigacion orientara sus
esfuerzos a la adquisicién de materia prima a bajo costo con el fin de ofrecer productos de
excelente precio y excelente calidad que puedan ser competitivos con los del mercado y
asequibles al segmento que se tiene previsto ser consumido, se tendrd un componente
innovador, con el fin de asegurar la satisfaccion del cliente y la recompra del mismo, es
decir por medio de una analisis en el precio se estimara lo costos fijos y costos variables
adicionado el margen de utilidad que se estime para estos productos.

Por otra parte, para identificar el precio del producto, se tendra en cuenta los
diferentes canales de distribucion, la segmentacion del mercado, la identificacion de los
clientes, para estar siempre por encima del punto de equilibrio, no menos importante se
tendré un andlisis en relacion a los aspectos demogréficos, psicograficos con el fin de
asegurar las ventas de mis productos.

Se tiene en cuenta como segundo aspecto la parte técnica en relacién a la
produccion, los procesos contaran con un estandar de calidad ajustado a las necesidades del
mercado de Ibagué, es decir los disefios seran originales o personalizados, se estima ofrecer
colecciones de temporadas. sumado a ello se utilizardn materias primas certificadas y de

calidad aportandole a la Economia circular y responsabilidad ambiental.

Como herramienta de recoleccion de informacion y analisis se realizara un estudio
de mercado, el cual tendra como finalidad identificar aspectos relevantes como lo es
analizar la oferta y demanda para Himalia, cuyos resultados seran tabulados y analizados y

Ilevar a cabo el plan de accion.



Es imposible determinar la cantidad exacta de los competidores, debido a que es un
producto que cuenta con un amplio mercado que no solo lo encontramos en tiendas fisicas
sino que al mismo tiempo se encuentra de manera virtual, ya que existe diversidad de
clientes que permite hasta pensar en un mercado mundial, es por ello que se tendra en
cuenta los competidores directos que encontramos en Ibagué, igual de importante estudiar
cuéles son sus proveedores de materia prima como también de producto terminado, con este
analisis determinare que estrategia debo aplicar para obtener los clientes necesarios para el

éxito de mi idea de investigacion.

En el entendido que una excelente oferta logra captar una suficiente demanda, se
realizard un estudio de mercado con el fin de determinar los clientes potenciales y aquellos
gue podamos captar como clientes recurrentes y de esta manera implementar estrategias de
comercializacion mas directas y lograr las ventas deseadas. Por otra parte, se pretende
implementar un canal de distribucion que permita pensar no solo los clientes grandes como
empresas y almacenes de cadena, sino que también en clientes que puedan empezar su

negocio con nuestros productos de bisuteria.

En esta parte es importante mencionar que se debe establecer una estrategia fuerte
en cuanto al marketing digital, gracias a que es un producto que en el presente estudio lo
hemos definido con un rango de edad entre 15 y 45 afios, teniendo claro que, de la

promocion, distribucion y compra esta el éxito de Himalia.



Resefia histérica de la industria

La historia de la bisuteria como ya se ha mencionado anteriormente existe desde la
antigtiedad, con diferentes significados. Los pueblos antiguos se preveian de conchas, piedras
o flores a fin de fabricar sus accesorios y asi poder obtener un poder mégico o proteccion, en
América, los Tayronas se especializaron en el cristal de roca, los Incas mostré una
extraordinaria habilidad en el hombre de cristales, los mayas trabajaron el jade. Los indios
de Norteamérica crearon elaborados articulos con plumas y conchas, etc. En Africa se destaca
el trabajo que hicieron los egipcios con el cristal, en la imitacion del lapislazuli. Mientras que
los pueblos de Africa del sur trabajaron con piedras, huesos tallados, semillas, etc. En Europa,
los vikingos forjaban el hierro para sus collares y los romanos obtenian elaboradas cuentas
de azabache britanicas; cuentas con finos detalles procedentes de la isla Veneciana de
Murano y exquisitos trabajos hechos con Corales de Napoles. En Asia se destacan los adornos

elaborados en cloisonne, y las porcelanas azules y blancas de los chinos.

Con lo anteriormente mencionado se considera relevante conocer los diferentes
periodos que histéricamente han resaltado la bisuteria como un complemento en la forma de
vestir de las personas y que han caracterizado a las sociedades en diferentes partes del mundo,
ofreciendo una alta demanda en el sector de industria de textiles y con esto conseguir mas
oportunidades de empleo y emprendimiento para las personas que se dedican y son

apasionadas al arte de la bisuteria.



Figura 2. Historia de la Bisuteria

HISTORIA DE LA
BISUTERIA

Nota. Fuente: Elaboracion propia basada en datos de la historia de la bisuteria
(Imaginario, Andrea, 2022)



Anadlisis del entorno

El sector de la joyeria y bisuteria en Colombia es uno de los sectores con mayor
probabilidad de crecimiento y de desarrollo frente a la economia del pais, ya que este
cuenta con los recursos necesarios para obtener la materia prima que es de utilidad para
elaborar los diferentes articulos que hacen parte de esta industria, por otro lado Colombia se
caracteriza por los sin nimero de disefios que nuestros artesanos realizan, el alto nivel de la
calidad, la elaboracién hecha 100% a mano y sobre todo la influencia étnica y cultural que
durante afios se ha ido transformando y actualizando pero sin perder la esencia que las

caracteriza.

(Procolombia, 2018) afirma “oportunidades y tendencias de la industria de joyeria y
bisuteria de Colombia en mercados internacionales como Alemania, Estados Unidos, Suiza,

Francia, México, Costa Rica, Ecuador, Pert y Puerto Rico.”

La tendencia del sector de joyeria y bisuteria en los mercados mundiales es hacia
productos hechos a mano con énfasis en la calidad de los detalles que imprimen
diferenciacion, cultura, tradicion y exclusividad en este mercado, dando asi un valor

agregado a cada pieza que se oferta alrededor del mundo.

Segun la entrevista de Luis Eduardo Medina, en la radio de Santa Fe, 2018 la
bisuteria y la joyeria han tomado gran poder y reconocimiento en la industria,
adicionalmente es de gran importancia recalcar que Colombia es uno de los paises con mas
posibilidad de desarrollo en la industria de bisuteria y joyeria, ya que cuenta con los recurso

de adquisicion de materia prima y es uno de los principales paises con exportaciones en



esmeraldas, resaltando al extraordinario talento de los joyeros colombianos para trabajar
oro, plata, piedras preciosas, semi preciosas, como perlas, diferentes tipos de cuarzo,

amatista, granate y morganita.

Segln (Medina, 2018) el cluster, la bisuteria en Colombia es un gran productor de
variedades de semillas y materiales vegetales, han declaro que gracias a estas ventajas con
las que cuenta Colombia se pueda denominar el pais como “el paraiso de cualquier joyero”,
por su exclusividad, calidad, influencia étnica y la elaboracion de joyas ciento por ciento a
mano. Los municipios emblemaéticos de la joyeria son Mompox (Bolivar), Barbacoas
(Narifio), Ciénaga de Oro (Cérdoba), Santa Fe de Antioquia, Quibdd (Choco), Guapi

(Cauca), Quimbaya (Quindio), Marmato (Caldas), y Bogota.

De acuerdo con la Federacidén Nacional de Comerciantes (Fenalco), dentro de las
actividades economicas que merecen ser estudiadas més a fondo, se encuentra la joyeria.
Conforme a esa agremiacion, el sector, entre joyeria de oro y de fantasia o bisuteria, mueve

alrededor de $500.000 millones.

Por otro lado, se puede mencionar el sector econémico que abarca la industria de la
bisuteria y la joyeria. partimos de la inflacidn en la que se encuentra actualmente el pais,
donde es notorio el desequilibrio que existe entre la produccién y la demanda de muchos de

los articulos de primera necesidad.

Segun el (DANE, DANE informacion para todos , 2022) En julio de 2022 la
variacion mensual del IPC fue 0,81%, la variacion afio corrido fue 7,96% y la anual
10,21%. En julio de 2022 la variacion anual del IPC fue 10,21%, es decir, 6,24 puntos

porcentuales mayor que la reportada en el mismo periodo del afio anterior, cuando fue de



3,97%. Al contrario, el PIB muestra un crecimiento de 12,6%. estos factores afectan a
cualquier tipo de comercio y no esta excluido el de bisuteria, ya que la mayoria de los
bienes y servicios alzan sus precios, nuestro sector de igual manera es afectado, obligado a

subir su costo.

Es de gran importancia conocer el sector de bisuteria, ya que permite identificar,
cémo se encuentra el mercado, las tendencias y como el comercio electrénico ha creado un
papel importante para su comercializacion, mediante ese proceso se desarrollaran analisis

de entorno demografico, entorno tecnoldgico, entorno social y cultural y entorno ecoldgico.

Entorno demogréfico

Segun Philip Kloter, el entrono demografico es dirigido a los estudios que se
realizan en las poblaciones, teniendo en cuenta diferentes aspectos, como el tamafio, la
ubicacion, edad, estudios, entre otros. Es de gran importancia tener claro los aspectos para
asi poder realizar los debidos estudios que se utilizan para medir las estrategias que se
pretenden implementar para crear un reconocimiento y atraer clientes en un sector

determinado.

De acuerdo con el Censo Nacional de Poblacion y Vivienda CNPV, en las
estadisticas del Departamento Nacional de Estadistica DANE del afio 2018, la ciudad de
Ibagué cuenta con 541.101 habitantes, atribuye que 258.275 (47.7%) hacen parte del género
masculino y 282.826 (52.3%) son del género femenino y 126.140 de las mujeres hacen
parte de la poblacion de 15 a 45 afios de edad, esto equivale a 44.6% de mujeres. (DANE,

2020)



Figura 3. proyecciones con poblacién
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Fuente. Tomado de DANE — proyecciones con poblacion en base al Censo nacional
de poblacion y vivienda (2018).

Seguidamente, la secretaria de planeacion de la ciudad de Ibagué, con el boletin
técnico de mercado laboral que se realiza anualmente, muestra los porcentajes de la tasa de
desempleo y la tasa de ocupacion de los habitantes de la ciudad de Ibagué, en comparacion

del afio 2021 al 2022.



De la misma forma, en la que, ya mencionado el estudio, la tasa de desempleo ha
presentado una reduccion del 4.09% pasando de 19,19% a 15,10%, frente a la tasa de

ocupacion que aumento de 6,32% pasando de 41,88% a 48,20%.

Figura 4.
Tasa de desempleo
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Nota. Tomado de DANE — proyecciones con poblacion en base al Censo nacional

de poblacion y vivienda (2018).

Con relacion a las personas que hacen parte de la fuerza de trabajo que son aquellas
gue cuentan con las capacidades, intelectuales y fisicas de realizar cualquier tipo de
actividad laboral, entre los trimestres de marzo -mayo 2021; marzo-mayo 2022 se evidencia
un aumento del 10,25% es decir las 21.747 personas en la fuerza de trabajo. La poblacién

inactiva la cual es definida como ese grupo de personas que cumplen 16 afios 0 mas y



cuentan con todas las capacidades laborales, pero aun asi no desempefian ningun tipo de
trabajo presentd una disminucion del 9,67% es decir las 19.076 personas. Segun los
trimestres observados, la cantidad de personas ocupadas presenté un aumento de 15,83%
(27.149 personas). Por e | contrario, s e observa una disminucion de 13,26% es decir 5.402

personas en el nimero de personas en condicion de desempleo.

Figura 5. Fuerza de trabajado
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Fuente. Elaboracién propia con base en datos tomado de DANE — proyecciones con

poblacion en base al Censo nacional de poblacion y vivienda (2018).

El respectivo analisis del entorno demografico muestra que la distribuidora de
bisuteria “HIMALIA” posee grandes oportunidades, ya que la poblacion local es apta para
implementar la personalizacion de accesorios que satisfagan la necesidad de exclusividad y

tendencia que se evidencia en el entorno actual, ya que enfocandose en la poblacion en



edad de trabajar serian futuros clientes con gran participacion en el mercado, que

influencien el poder de compra.

Andlisis PESTEL

Analisis politico

Con el constante crecimiento digital, Colombia cuenta con un observatorio de
comercio electronico, gracias a la alianza conformada por el Ministerio de las TIC, la
camara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE), por este medio se podria medir,
analizar y monitorear su comportamiento y determinar factores como competitividad y
sectores lideres en el e-commerce. “uno de los principales objetivos que tiene el
observatorio es que todas las personas vinculadas al sector MIPYME pueda tomar
decisiones apoyadas y sustentadas en reportes e informes confiables, todo esto con base en

el analisis de los datos brindados por este observatorio” (Semana, 2017)

Como se afirmo anteriormente, se realizé la primera mesa de trabajo en la que
participaron las entidades involucradas, actores del gobierno y aliados sectoriales, para
recibir aportes, percepciones e identificar iniciativas similares que permitan nutrir el avance
del observatorio de Comercio Electronico, y asi convertirse en una herramienta de utilidad

que dinamice el ecosistema digital (MINTIC, 2018)

Por otra parte, con ayuda de la Camara de Comercio de Bogota, se da la iniciativa
de un Cluster de joyeria y Bisuteria que cuenta con el liderazgo y apoyo institucional de un
escenario neutral donde lideres empresariales, gobierno, entidades de apoyo y academia

que trabajan colaborativamente para incrementar la productividad y competitividad del



sector. Esta integrado por la fabricacion artesanal de joyas y accesorios, disefiadores de
joyeria y bisuteria, fabricantes industriales y talleres artesanales, pequefios comerciantes,
tiendas especializadas y comercializadores en cadenas de joyeria y de bisuteria. (cluster,

2022)

Para el andlisis politico, se puede decir que el gobierno y las diferentes entidades
que hacen regir y facilitar las actividades del pais, apuestan positivamente a las nuevas
empresas, incluyendo al sector artesanal, donde implementan diferentes programas de
ayudas y formacién para estas peruanas que se dedican a construir cultura'y moda por

medio de las actividades asestarles de bisuteria y demas.

Anadlisis econémico

la perspectiva economia es dirigida a la crisis financiera internacional, son de una
recuperacion lenta. Esta se ve afectada por diferentes factores como la deuda mundial y la
lentitud en el crecimiento productivo, que al mejorar contribuye al exterminio de la pobreza
global. La organizacion multinacional especializada en finanzas y asistencia argumenta que
para el primer mes del afio 2020 sus proyecciones anuales son positivas mientras se
establezcan buenas politicas comerciales al estimular la inversién privada y publica de cada

pais. (Mundial, Banco, 2020)

Con lo anterior, el Banco Mundial dentro de las proyecciones de crecimiento
econdmico global para el 2019 es de 2,9% y de 3,0% para el afio 2020, pero con lo que no
contaban es que en el primer trimestre del afio 2020 apareceria la pandemia mundial del
COVID-19, una situacion alarmante que no solo amenaza y afecta la salud de la poblacion,

sino también habria perecuaciones para la economia, lo cual cambia totalmente las



proyecciones del producto interno bruto (P1B) mundial para el resto del afio, constituyendo
como consecuencias la caida de la economia y el desarrollo mundial con respecto al afio

2019, pasando de 3,0 a -3,0. (Fondo Monetario Internacional , 2020)

En Colombia hay mas de 200.000 artesanos, segun cifras de Artesanias de
Colombia, que trabajan para mantener viva la tradicion historica de diferentes regiones y
culturas de nuestro pais. Sin embargo, este es un trabajo que representa muchos retos en
términos de estabilidad financiera de quienes lo hacen y con la llegada de la crisis se han
visto con muchas dificultades en diferentes situaciones, siendo la alimentacion la mayor
necesidad de este grupo con un 90,3% de importancia, seguido de elementos de aseo
personal y limpieza del hogar con 65,9%, y la venta de sus productos en 65,2%. (La

Republica, 2020)

Es necesario resaltar que este es un sector que no estaba preparado para pasar sus
ventas fisicas a las ventas digitales, esta se ha ido haciendo segun las necesidades del
mercado y hoy son mas de 100 péginas en las que se pueden encontrar artesanias originales,
que también se han impulsado por varios disefiadores que sefialan que la tendencia es hacia

este tipo de productos. (La Republica, 2020)

Este analisis del entorno econdmico muestra que las diferentes tiendas de joyeria
artesanal, presenta un posible equilibrio, a pesar que el panorama econdémico se ve afectado
notablemente por la pandemia del COVID-19, se pueden presentar oportunidades en cuanto
a consumidores jovenes que utilizan plataformas digitales, con el fin de adquirir productos

en tendencia y personalizados

Analisis sociocultural



Entorno social interno: Himalia contara con un ambiente laboral sano, capaz de
establecer lazos sélidos entre todos los colaboradores, con el fin de que los resultados de las
actividades que se realicen sean satisfactorios, la salud y el bienestar de todos sea una

prioridad.

(ColombiaF. p., 2020) Segun la Organizacion Mundial de la Salud un entorno laboral
saludable es "aquel en el que los trabajadores y jefes colaboran en un proceso de mejora
continua para promover y proteger la salud, seguridad y bienestar de los trabajadores y la

sustentabilidad del ambiente de trabajo en base a los siguientes indicadores:

1. La salud y la seguridad concernientes al espacio fisico de trabajo.

2. Lasalud, la seguridad y el bienestar concernientes al medio psicosocial
del trabajo incluyendo la organizacion del mismo y la cultura del ambiente de trabajo.

3. Los recursos de salud personales en el espacio de trabajo.

4, Las formas en que la comunidad busca mejorar la salud de los

trabajadores, sus familias y de otros miembros de la comunidad.

la motivacidn laboral en una empresa es de gran importancia ya que es un factor en
el que depende la eficiencia y eficacia de las actividades que cada uno de los empleados
realicen; por esta razon Himalia pretende implementar estrategias de motivacion laboral,
tendremos en cuenta la opinion y las nuevas ideas de nuestros colaboradores, ya que es de

gran importancia que ellos sientan que hacen parte de la empresa.

entorno social externo: partimos en que Himalia pretende fortalecer la seguridad y el
empoderamiento de la mujer Ibaguerefia, ya que el hecho de utilizar un accesorio de joyeria

0 bisuteria realza la calidad de expresion de la moda y resalta las cualidades de la mujer,



siendo segura de ella misma, con las capacidades de realizar cualquier tarea y superandose

ante cualquier inconveniente que se le presente en su camino.

por otro lado, el reconocimiento que se pretende lograr dentro de la ciudad es gracias
a la variedad de accesorios que se pondra en el catalogo de venta, la manera actualizada en
las que se Himalia se daré a conocer, como en redes sociales, la voz a voz, las exposiciones
de emprendimientos que se realizan en los centros comerciales por medio de diferentes

entidades que apoyan las nuevas ideas y el empoderamiento empresarial.

(Lens, 2020) Los objetos de bisuteria son, desde el inicio de los tiempos, los adornos
mas empleados para decorar nuestro cuerpo y complementar cualquier look. La bisuteria nos
ofrece verdaderas obras de arte que no tienen nada que envidiar a las joyas. Se ha convertido
en una de las principales elecciones para mejorar nuestro estilo, para reforzar nuestra imagen
y para vernos y sentirnos mucho mas guapas cada dia. Pero no solo eso, también nos sirve

como opcidn para complementar nuestro outfit en cualquier situacion.

Somos bien conocedoras de la importancia que tienen los adornos para dar ese punto
atractivo y sofisticado a nuestro conjunto, pero si lo que eliges es bisuteria artesanal, entonces

ten por seguro que tu look sera Unico y exclusivo.

Hoy en dia la joyeria y bisuteria es un complemento para los diferentes estilos y
culturas de las mujeres, ya que estos diferentes elementos realzan las diferentes
personalidades que ellas tienen hoy en dia, donde expresan la seguridad, la independencia y

la destreza de crecer como mujeres empoderadas, libres de expresar sus opiniones e ideas.

Colombia muestra una gran ventaja en la joyeria, esta llena de cultura, historia y

tradicion, ademas cuenta con la facilidad de obtener materia prima y sus disefiadores



artesanos son de excelente calidad. La diversidad cultural que se encuentra en los diferentes
departamentos de Colombia, genera la facilidad de crear piezas de bisuteria de excelente
calidad, Unicas y exclusivas, esto gracias a que se pueden combinar diferentes técnicas
artesanales, que se pueden combinar con la modernidad que se encuentra en la moda del dia

de hoy.

Anélisis Tecnoldgico

Este entorno esta dirigido a los factores de la ciencia y tecnologia, alli se establecen
las actualizaciones tecnologicas que facilitan el trabajo de muchas empresas por ende el

efecto del uso de estos recursos es de sentido amplio. (Pelfialver, 2012)

El Mlab, expuesto recientemente en una feria de joyeria organizada en Las Vegas,
nos acerca a la alquimia moderna. La maquina dispara un laser sumamente preciso sobre una
placa de polvo metalico atomizado y, durante 24 horas, crea una seleccion de anillos de oro
en una modalidad de impresion en 3D conocida como fabricacién aditiva.

A diferencia de los métodos sustractivos tradicionales para cortar y perforar el metal,
la maquina, que cuesta 289.000 dolares, superpone varias capas de metal en polvo en las que
un rayo laser funde una seccion transversal trazada con la forma deseada y fabrica el objeto
de acuerdo con las instrucciones importadas en un disefio asistido por ordenador, o archivo
CAD. Las maquinas de fundicién por laser permiten a los disefiadores crear formas complejas
“que no podrian conseguir de otra manera”, asegura Eddie Bell, director de Rio Grande, un
fabricante de material de joyeria, bisuteria y utensilios de Albuquerque, en Nuevo México.

(Gomelsky, 2018)



Segun sus partidarios, el proceso evita dos fallos habituales en los métodos
convencionales de fundicion de joyas: practicamente no se malgasta nada, y las piezas
acabadas no presentan porosidades. Asimismo, dicen, facilita la personalizacion: puede

crearse una obra Unica literalmente de la noche a la mafiana. (Gomelsky, 2018)

Es de gran importancia, tener en cuenta que los avances tecnoldgicos que se presentan
diariamente son de gran importancia, pero ain mas cuando son de reemplazar el trabajo arduo
de la unién de piezas, ya que este ayuda a que sea mas rapido, especifico, disminuye los
desperdicios de materia prima, pero sobre todo ayuda a minimizar las cuestiones de tiempo
y dinero en la elaboracion y creacion de los accesorios, dando asi un mejor acabado a los
productos, abriendo nuevas posibilidades de realizar entregas efectivas y nuevas

oportunidades de reconocimiento.

Anélisis ecoldgico

El impacto ambiental que ha dejado la industria de la joyeria a lo largo de los afios no
ha sido tan beneficioso, ya que la explotacién de muchos de los materiales que se utilizan
para la produccion de estos articulos ha sido manejada sin cuidado alguno, adicionalmente la
deteriorada de los ecosistemas se ha visto afectada como lo son los animales, las plantas,
contaminacion de suelos y el desplazamiento de comunidades cercanas. La extraccion de
minerales en Colombia es una practica que se viene desarrollando desde la época de la
colonia con nuestros indigenas, es decir, desde el afio 1500 aproximadamente; practica que

se potencializa por la llegada de los espafioles y su colonizacion.



La busqueda de lo ecologico y sostenible se abre paso alcanzando al mundo de la
joyeria. Y la industria joyera no ha querido faltar a esta busqueda de la sostenibilidad tanto
en sus materiales como en sus procesos de produccién. Por eso, las organizaciones dentro de
la industria, las marcas joyeras y las ONG se empiezan a coordinar para garantizar unos

procesos éticos y sostenibles para la joyeria. (Soria, 2018)

es por esto que VOGUE ha creado una iniciativa de producir joyas con mentalidad
ambiental, y de alli ha nacido “La joyeria sustentable y su camino hacia un futuro ético y
responsable” esta quiere dar a conocer que es posible expandir las fronteras de la
sustentabilidad mas alld de la industria de la moda y hablar de joyeria sustentable. “Es
momento de plantear cuéles son las posibilidades y alternativas que esta gran industria de
lujo propone para ser mas responsable, ética y amigable con el medioambiente y quienes

trabajan en ella”. (Rey, 2021)

La creciente demanda de politicas sostenibles y de précticas responsables por parte
del consumidor hacia las grandes empresas ha alcanzado a la industria joyera, la cual busca
acomodarse y actualizarse rapidamente a los tiempos que corren. Algunas firmas, como la
danesa Pandora, anunciaron planes a largo plazo para cambiar su estructura de negocios,
comenzando a producir piezas de joyeria sustentable a partir del reciclaje del oro y la plata.
Otras firmas de joyeria de lujo, como Bulgaria o Chopard, también se han sumado a la
busqueda de la sustentabilidad, modificando sus cadenas de produccion a favor de una joyeria

sustentable. (Rey, 2021)

En la basqueda de una joyeria sustentable, se cre6 el Consejo de Joyeria Responsable
(Responsible Jewellery Council), una asociacion sin fines de lucro, donde distintas firmas de

joyeria se agruparon para promover practicas sociales y medioambientales que sean que sean



responsables, éticas y con respeto por los derechos humanos, a lo largo de toda la cadena de
suministro del oro y los diamantes empleados en la joyeria, desde la extraccion hasta la
comercializacion. Alli diferentes firmas, desde las mas reconocidas hasta las mas
independientes, buscan unir fuerzas para mejorar el impacto de esta industria en el planeta.

(Rey, 2021)

Por otro lado para Himalia es de gran importancia conocer y entender las amenazas
que se involucran en el renglén econémico joyero y de bisuteria, ya que muchas de las
principales materias primas utilizadas para esta actividad econdémica se ve relacionada con
guerras politicas, corrupcion y contrabando que tienen la responsabilidad de ocasionar crisis
sociales y econémicas dentro de los departamentos o paises donde se da la extraccién de
estas, ya que no solo se afectan los recursos naturales, sino que, genera contaminantes a rios

y la fauna en general.

Ademas, es de gran importancia para Himalia estar al tanto de las nuevas politicas
que se rigen para la proteccion de los ecosistemas que pueden ser brutalmente afectados por
las actividades ilegales que se cometen para obtener los recursos y materias primas para la
elaboracion de la joyeria, adicionalmente nos interesa saber de donde provienen todos los
materiales que vamos a utilizar, cuales han sido sus tratos y cuéles son las consecuencias que

estos han dejado.

La creacion del consejo de joyeria responsable es un proyecto que no solo defiende
la obtencion de los recursos, sino también ayuda a mejorar la apariencia de la joyeria frente

a los criticos ecologistas que han estado en contra de esta industria.

Analisis legal



Segun el decreto 2291 de 2013 por el cual se establece la estructura de Artesania de
Colombia S.A 'y se determina funciones de sus dependencias. (Ministerio de Justicia y del

Derecho , 2013)

Dentro de las funciones que se exigen en el articulo 5 del decreto 2291 de 2013, se
encuentra el promover la participacion de los entes territoriales y del empresario regional, en
el desarrollo y fortalecimiento del Sector Artesanal Local. Ademas, se debe promover la
competitividad del patrimonio inmaterial y la diversidad del sector artesanal a traves de la
investigacion, la gestion de conocimiento y la proteccion de los derechos de propiedad
intelectual. También deben de presentar asistencia técnica a los productores de materia prima,
artesanos, comercializadores, y ademas agentes que atienden el sector artesanal. Apoyar al
artesano en su organizacion, promoviendo la creacion y formacion de asociaciones,

cooperativas, empresas y demas unidades comunitarias.

Por otro lado, también rigen las normas que impone el decreto 210 de 2003, por el
cual se determinan los objetivos y la estructura organica del Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, y se dictan otras disposiciones. (Ministerio de Justicia y Derecho ,

2003).

Las funciones que rigen el decreto 210 de 2003, Participar en la formulacion de la
politica, los planes y programas de desarrollo econdémico y social. Adicionalmente, Formular
la politica en materia de desarrollo econdémico y social del pais relacionada con la
competitividad, integracion y desarrollo de los sectores productivos de bienes, servicios entre
ellos el turismo y tecnologia para la micro, pequefia y mediana empresa, el comercio interno

y el comercio exterior. Formular las politicas para la regulacion del mercado, la



normalizacion, evaluacion de la conformidad, calidad, promocién de la competencia,

proteccién del consumidor y propiedad industrial.

En este anélisis legal, se ven algunas de las normas que se deben de tener en cuenta a
la hora de realizar actividad econdémica artesanal, poniendo por encima las necesidades y
derechos de los artesanos, para asi poder realizar una comercializacion de los productos de
manera segura y confiable, con el fin de obtener un lugar dentro de la economia colombiana

y del mundo.

Andlisis del mercado

Partimos por definir que es un analisis de mercado, segin (Malhotra, 2008) “se basa
en la identificacion, recopilacion, difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion
con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y

solucion de problemas y oportunidades de marketing”.

El analisis de mercado nos facilita obtener informacion necesaria para poder
identificar cuéles son las oportunidades y los posibles problemas gque se pueden generar a la
hora de realizar marketing en la empresa, facilitando el estudio del comportamiento de los

posibles compradores y del sector en donde se puede penetrar el mercado.

Para inicial el analisis del mercado que abarca Himalia, nos basamos en el reporte
del sector artesanal en Colombia del afio 2021, realizado por Artesanias de Colombia, las
técnicas y tradiciones asociadas a la fabricacion de accesorios artesanales, los cuales son
uno de los campos del Patrimonio Cultural Inmaterial (PCI), caracterizados por incluir la
transmision de saberes de generacion en generacion, brindar a las comunidades y personas

un sentimiento de identidad y continuidad histérica, y promover el respeto de la diversidad



cultural y la creatividad humana y su transformacion. (Colombia A. d., Panorama artesanal

ilustrado, 2019).

Esto origina un sentimiento de respeto y sentido de pertenencia, dando un valor
agregado a cada una de las artesanias que se elaboran a mano en todo el territorio

colombiano.

Segun el SIEAA (Sistema de Informacion Estadistico de la Actividad Artesanal)
(Colombia A. d., 2022) que se encuentra en activacion desde el afio 2014, se centraliza en

obtener la caracterizacion sociodemografica, econémica y productiva de los artesanos.

En el sector sociodemogréafico del pais se han realizado diferentes estudios lo cuales
arrojan como resultado las siguientes caracterizaciones; estas revelan que mas del 61% de
la poblacion estan por encima de los 40 afios, por otro lado, el 23.1% esta de los 60 afios en
adelante. Esta actividad econdémica esta predominada por el género femenino, donde el
71.6% son mujeres y el 28.4% son hombres. De acuerdo con la informacion que
suministrada del (SIEAA) las personas que realizan dicha actividad el 60.2% se encuentran
en las zonas urbanas y el 39.8% en la zona rural. Por otro lado, la mayoria de los artesanos
aprendieron el principal oficio artesanal a través de tradiciones familiares, lo que revela el

caracter tradicional y cultural de la artesania. (Colombia A. d., 2022)

Segun el informe de (SIEAA, 2019)se estima que el 70% de los artesanos elaboran
las piezas en el hogar, el 51,4% en cualquier lugar de la vivienda y el 18,6% en un lugar
representativo dentro de la vivienda. En el caso de aquellas personas que cuentan con la
oportunidad de establecerse como negocio son independientes con un porcentaje del 82,7,

los que complementan el trabajo con sus familiares tienen el 5,4%, los que hacen parte de



talleres u organizaciones estan en el 5,4%, el 2,9% hace parte los empleados informales, el
1,2% se identifica como microempresario y el 1,2% como empleado formar, ya que cuenta

con un contrato y todas las prestaciones de ley. (SIEAA, 2019)

Por otro lado, segun el estudio de Artesanias de Colombia el sector artesanal en el
departamento del Tolima (Colombia A. d., 2020), se pudieron obtener datos estadisticos
relevantes, frente al crecimiento y funcionamiento del sector econémico, mediante

encuestas a artesanos del Tolima, arrojando los siguientes datos:

Figura 6 caracteristicas productivas de la poblacién artesanal del Tolima —
materia prima

2 materias primas e herramientas

10,3%

fi ] & De origen
animal manuales molar

Herramientas A mana Maquinaria con M

Fuente. Tomado de (CENDAR, 2021), Caracteristicas productivas de la poblacion
artesanal del Tolima.

Esta encuesta se realiz6 a 1.578 artesanos, en el item (tipos de materia primas) se
establecio que el 60,7% de los artesanos del Tolima utilizan materias primas de origen

vegetal y el 32,4% sintética, siendo estos los principales elementos que se utilizan, por otro



lado, el 23,8% es utilizado por origen mineral, el 15.8% recicladas y el 10,3% de origen

animal.

En el item de tipos de herramientas, observamos que el 77,1% de la poblacion
Tolimense de artesanos utilizan herramientas manuelas, el 68.0% trabajan a mano, siendo
estas las herramientas més tradicionales y las que hacen que el valor del articulo sea de
mayor valor econémico, tradicional, cultural y sentimental; el 24,5% utilizan la maquinaria

con moto y el 20.6% maquinas simples.

Figura 7. Caracteristicas productivas de la poblacion artesanal del Tolima —
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Fuente. Tomado de (CENDAR, 2021) Caracteristicas productivas de la poblacion

artesanal del Tolima.

Con una muestra total de 1.491 artesanos, para el item “forma de aprendizaje de los
oficios artesanales”, la forma en la que la mayoria de los artesanos encuestados aprendio el
arte fue por alguien de su familia con un porcentaje del 39,9%, el 26% de forma
autodidacta, el 12,4% le ensefiaron otros artesanos, el 11,7% por medio de capacitaciones

en alguna institucion y por ultimo el 5.8% aprendieron en otro taller. En el item de “lugar



de produccion” el 47,5% las piezas son realizadas en cualquier parte de la vivienda, el
20,7% cuentan con locales independientes dentro del departamento, el 17,1% tienen un
lugar exclusivo o taller dentro de sus viviendas, el 5,1% en otros lugares, el 4,7% cuentan
con espacios comunitarios fuera de las viviendas en las que residen, el 3,3% realizan las

producciones, durante el desarrollo de otras actividades, y el 1,7% en espacios publicos.

Figura 8. Caracteristicas socioecondémicas de la poblacion artesanal del
Tolima
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Fuente. Tomado de (CENDAR, 2021) Caracteristicas productivas de la poblacion

artesanal del Tolima.

Con un total de 1.373 artesanos encuestados en “participacion en ferias artesanales”
el 27% si hacen parte de estas exposiciones que se realizan en diferentes partes del
departamento y el 73% no participan, dejando pasar oportunidades de reconocimiento y

ventas.

En el item de “comercializacion” el 68% realizan sus ventas de forma directa, el
22% por intermediarios, el 8,5% por medio de puntos de ventas y el 5,4% realizan sus

ventas de manera asociada. En el item de “principales dificultades en la comercializacion”



se encuentra el 36,3% por el desconocimiento de los productos, el 21,5% por la
competencia, el 19,7% por el volumen de produccion, el 17,4% precios del mercado y el

16,4% ninguna.

En lo que se relaciona con la comercializadora de bisuteria “Himalia”, se pretende
introducir en el mercado por medio de la estrategia en la que se identifiquen inicialmente
los nichos de mercado de las mujeres que buscan las tendencias, la exclusividad y la buena
calidad, adicionalmente se focaliza el método de comercializacion de los productos por
medio de las plataformas digitales, con el objetivo de iniciar en la competencia junto a
marcas reconocidas en el mercado. Aun existiendo tiendas y locales que ya sean
reconocidos se pretende competir desde el punto de la innovacién, calidad, exclusividad,

precio y servicio.

Continuando con lo anterior, la autora Laura Fischer expone que, “la investigacion
de mercados es un proceso de recopilacion e interpretacion de hechos y datos que sirven a
la direccion de una empresa para la toma adecuada de decisiones y para establecer asi una
correcta politica de mercado. La investigacion de mercados es un instrumento basico de
desarrollo, porque proporciona informacién en la fase de planeacién sobre los
consumidores, distribuidores, etc., ademas de facilitar la definicion de las politicas y planes
a seguir en la mezcla de mercadotecnia y auxiliar en la seleccion de alternativas mas
convenientes de acuerdo al mercado en estudio, segun los objetivos establecidos.” (Fischer,

1996).

Con lo anteriormente mencionado, Fischer afirma que conviene desde un principio
clasificar los aspectos de mercado en una perspectiva amplia, ya que es de gran importancia

incluir todos los aspectos que rodean a la empresa; ya sean los consumidores, los usuarios,



proveedores, competidores y todo tema de tipo politico, legal, econdémico o social. Para asi

tener una idea de las estrategias y decisiones que se deben de tomar.

Estructura actual del marcado actividad econémica

Existen ciertas caracteristicas que hacen del mercado un medio idéneo para ofertar y
demandar un producto o servicio, para ello se determina el mercado meta, el cual nos
demarca el camino a donde queremaos llegar, las estrategias que se quiere implementar y los
resultados que se desean obtener interactuando con las cuatro P del mercado, precio,

producto, promocion y plaza.

En este punto es importante tener en cuenta la cantidad de vendedores como
distribuidores, como es su modelo de negocio y si hay y en qué cantidad compiten de
manera mas directa; para ello es de suma importancia identificar cual es el diferenciador de
los productos de Himalia, siendo este un producto homogeéneo al mercado se debe
establecer un valor agregado que nos permita ser mas competitivos y poder penetrar en el

mercado en el menor tiempo posible y potencializar nuestras fortalezas.

En relacién a las barreras de entrada, no existe ya que este tipo de producto es
diverso y su consumo es muy alto por mujeres de diferentes edades, es por ello que se hace
vital importancia la segmentacion para este tipo de productos y de las estrategias

determinar el éxito para Himalia como una empresa nueva en el mercado.

En relacion al producto, la bisuteria se enmarca en un mercado competitivo, ya que
puedo observar que en diferentes empresas no influyen el precio, existe una competencia
perfecta, y sus comercializaciones se hace de manera tradicional. Es asi como el principal

reto se enmarca en definir el plan de ventas ideal para este producto apoyandome en



paginas web, redes sociales, generadores de contenido, ferias y exposiciones para que de

esta manera cumpla con los objetivos planeados.

Segmentacion del mercado

Segun (Philip, 2013)“la segmentacion de mercados es un proceso que consiste en
dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los

consumidores”.

Es decir, la segmentacion de mercado cumple con la funcion de dividir el nicho de
mercado principal en diferentes categorias, en las cuales se puedan ofertar los diferentes
productos segln sus gustos. Y es que actualmente los compradores estan distribuidos y
cada uno de ellos tienen habitos y necesidades de compra diferentes, es por esta razéon la
importancia de que las empresas identifiquen de manera correcta las partes del mercado y

asi poder servir y ofrecer mejores los productos y poder recolectar mayor utilidad.

La comercializadora “Himalia” se encuentra segmentada por diferentes tipos de
clientes, pero principalmente esta dirigida a mujeres que se encuentren entre los 15 a los 45

anos de edad.

Por otro lado se pretende lanzar al mercado productos que estén relacionados a los
diferentes gustos y necesidades de las mujeres, se ofrecen accesorios que estén al alcance
de todas y puedan lucir en cualquier ocasion, sin importar cual sea la actividad que estén
realizando , es decir se llevara a cabo la promocion de accesorios como aretes, collares,
pulseras, accesorios para el cabello, relojes y anillos, que marquen la diferencia, que sean

notorios, llamativos y que sean faciles de combinar con los diferentes outfit de las mujeres



que aun estan realizando sus estudios, practican algun arte o deporte, posiblemente de
edades de los 15 a los 25 afios de edad, ya que la vestimenta que es utilizada entre este
segmento de mujeres es de ropa comoda, liviana y llamativa. Para las mujeres que se
encuentren en edades de los 26 a los 45 afios, que son mujeres con experiencia,
posiblemente con una estabilidad econdmica y con empleos que demanden una apariencia
estable, conocimientos y de caracter, se estaran ofertando piezas con mayor significado de

elegancia, dosificacion y madurez.

Adicionalmente por medio del estudio de mercado se tendra informacion necesaria
con el fin de realizar ventas directas mas especializadas y que se ajusten a cada una de las
necesidades y gustos del nicho de mercado; esto con el fin de satisfacer las necesidades e

incrementar las ventas.

Caracteristicas de potenciales consumidores

Dentro del analisis de mercado es de gran importancia identificar las caracteristicas
de los potenciales clientes, asi facilita identificar el segmento al cual se debe penetrar el

mercado, dominando las clasificaciones de qué se puede ofrecer y coémo hacerlo.

Segln (Thompon, 2022) en su articulo “tipos de clientes” define los clientes
potenciales como personas, empresas u organizaciones, que no realizan compras a la
empresa en la actualidad pero que son visualizados como posibles clientes en el futuro
porque tienen la disposicion necesaria, el poder de compra para dar lugar a un determinado
volumen de ventas en el futuro, ya sea corto, mediano o largo plazo y por tanto, se los

puede considerar como la fuente de ingresos futuros.



Es asi, como los clientes potenciales podemos definirlos como las personas que de
una u otra manera se han enterado de nuestra marca y nuestros productos, de buena calidad

y de alta exclusividad.

Adicionalmente debemos de tener en cuanta cuales son los clientes potenciales,
estudiando los diferentes comportamientos, es decir cual es el segmento de personas que
realizan las compras con frecuencia, cual es el volumen de la compra habitual y cual es su

grado de influencia a la hora de realizar una compra de bisuteria.

Las caracteristicas que mas predominan en el sector de la ciudad de Ibagué para la
industria de bisuteria son, el género, normalmente y en su mayoria las compras de bisuteria
son realizadas por mujeres, que se encuentran entre los 15 a los 50 afios de edad, ya que son
productos en su mayoria femeninos, que transmiten seguridad, elegancia, llaman la
atencion y hacen conjunto con sus atuendos, por otro lado son mujeres que les gusten y
tengan la posibilidad econdémica de adquirir una compra de bisuteria, la necesidad o el
motivo de la compra, ya puede ser un obsequio o un complemento para su outfit, la
personalidad de la mujer también es relacionada a las caracteristicas de las compradoras de
bisuteria, puesto que los accesorios de bisuteria y joyeria estan disefiados para mujeres que
les guste complementar sus accesorios con sus atuendos, quieran Ilamar la atencién de una

manera discreta y se sientan seguras de usar elementos adicionales.

Analisis de la competencia

El anélisis de la competencia es un proceso el cual nos permite identificar las

herramientas de marketing que son necesarias para saber como actuar en el ambiente



competitivo, el cual empieza reconociendo a sus competidores para determinar cuéles son

sus principales objetivos, estrategias, puntos débiles y fuertes.

En el mercado de la bisuteria se analiza la competencia existente en la ciudad de
Ibagué Tolima, se debe de tener en cuanta cuales son los aspectos importantes que Himalia
debe de recalcar para entrar a competir con las grandes ligas de bisuteria en la localidad;
mediante la observacion se puede afirmar que los competidores mas fuertes de la ciudad
son reconocidos por medio de Instagram, contando con méas de 9.000 seguidores y con
sedes fisicas en los lugares mas concurridos por los habitantes, como los son nativos joyeria

artesanal, majestad joyas y accesorios, arabella.

Estas tiendas llevan un gran recorrido durante el tiempo y han logado un
reconocimiento entre los clientes de la ciudad de Ibagué, gracias a su amplia trayectoria,

sus productos de calidad y su servicio.

Principales competidores

Dentro de las principales tiendas y marcas de bisuteria que hacen parte de la

competencia se encuentran:

Tabla 2. Tabla de competidores

Marca Descripcion

Accesorios DARC I —

(@acceosriosdarc)

“Hechos a mano con el

corazon”



( (Accesorios DARC, 2022)

Accesorios Darc es una empresa fabricante
de bisuteria en la ciudad de Ibagué, cuenta con

accesorios como anillos, pulseras y collares.



Majestad joyas y
accesorios

(@majestadjoyasyaccesorios)

Figura. (Majestad joyas y accesorios ,

2022)

Majestad joyas y accesorios son
disefiadores y fabricantes de accesorios de
bisuteria, manejan collares, aretes, pulseras,
anillos, llaveros, adicionalmente manejan bafios de

oro de 24K.

Arabella

(@arabella_tiendavirtual)

Figura. (Arabella, 2022)

Arabella, es una tienda 100% virtual,

cuenta con 1,686 seguidores en Instagram, maneja



técnicas de chaquiras y acero en pulseras, aretes y
cadenas, por otro lado, esta tienda virtual solo

comercializa al detal.

Nativos Joyeria Artesanal

(@nativosaccesorios)

MANIARETE

e

WeNerrives

Figura. (Nativos Joyeria Artesanal, 2022)

Nativos son fabricantes de aretes,
accesorios para el cabello y pulseras de bisuteria
artesanal, cuenta con mas de 9.000 seguidores en
instagram y cuenta con envios nacionales e

internacionales.

Fuente. Propia en base a datos de (Nativos Joyeria Artesanal, 2022), (Arabella,

2022) (Majestad joyas y accesorios , 2022) (Accesorios DARC, 2022)

Productos sustitutos y complementarios



Segun el economista (Dubey, 2022) en su articulo “Bienes sustitutos y Bienes
complementarios” dice que un bien sustituto es un producto que remplaza a otro, pero
cumple las mismas necesidades o gustos, pero son totalmente diferentes, por otro lado, el
bien complementario se vuelve un elemento que se incorpora o se adiciona a la

funcionalidad que aporta un producto.

Productos sustitutos

Dentro de los productos sustitutos de la bisuteria se encuentra la joyeria de oro
puro, plata o rodio, ya que son productos que pueden ser utilizados con el mismo fin de
lucir un complemento para el outfit, su durabilidad y garantia podrian ser un poco mas

extendidas que el de la bisuteria.

Figura 9. Joyas en plata

Nota. fuente: (VALLADOLID, 2020)



Figura 10. Joyas en oro

Nota. Fuente: (Oro Colombia Joyeria , 2022)

Productos complementarios

Los productos que pueden hacer un complemento con los accesorios de bisuteria
pueden ser las correas, los bolsos, los accesorios para el cabello e incluso el mismo make
up que muchas de las mujeres suelen utilizar en sus vidas cotidianas, ya que pueden ir

ligados a los colores, técnicas o acabados con algin tipo de parecido.

Figura 11. Bolso o carteras



Nota. Fuente: (Santa Pazienzia , 2015)

Figura 12. Diademas o balacas

Nota. Fuente: (Marcela Store, 2022)

Figura 13. Correas o cinturones




Nota. Fuente: (TINA PLOIUM , 2022)

Tamario de la muestra

Ibagué cuenta con 541.101 habitantes segun el (DANE, 2018), esta ciudad esta
divida por diferentes comunas, las cuales en total son 13 comunas, este proyecto de
investigacion esta dirigido a toda la comunidad femenina que se encuentren en las edades
de 15 a 45 afios de edad, pero para reducir el nmero de encuestas por motivos académicos
y del tiempo estipulado, se reducird el tamafio de la muestra a una sola comuna, la numero
1, ya que este sector es el mas concurrido para las posibles compradoras de los productos
que Himalia estard comercializando, existen diferentes establecimientos de bisuteria en este

sector y sera mas facil identificar a las mujeres aficionadas de este tipo de accesorios.

La comuna 1 se encuentra ubicada en el extremo occidente de la ciudad, albergando
el sector que ocupa los primeros barrios de Ibagué, es decir es la zona comercial,
administrativa, cultural e institucional de la ciudad. Este sector cuenta con 30.895
habitantes de las cuales 16.542 son mujeres (DANE, 2018), los cuales se distribuyen entre

los 11 barrios ubicados en este sector.



Figura 14. Mapa de comunas

Comuna 5
Comuna 2 Comuna 3 % Comuna 6
B // A
| /
/
Comuna 1 / /
Comunal12 __ - . \ Cor:una '
r v
Comuna 8
! -
I Comuna 11 \ Comema 4
v v f
Comuna 13 Comuna 10 J
Comuna 9

loca

Fuente. Tomado (CIMPP, 2022) centro de informacion municipal para la planeacion

participativa.
Muestra:
N=16.542 mujeres
Z=95% nivel de confianza
P=0.5
e= 8% margen de error
n=(16.542*( [95) ] ~2)*(0.5))/(16.542* [(.08)] "2+ [(0.95)] ~2 [(0.5)] ~2)

n= 149 encuestas



Hemos tomado un margen de error del 8% por factibilidad del proyecto y el tiempo
requerido, la poblacion escogida tiene un alto nimero de habitantes y es una zona

concurrente en la ciudad de Ibagué.

Resultados de la encuesta

Figura 15. Pregunta 3

@ Cstudiante
@® Trabajador independiente
@ Empleado

De las 150 personas encuestas 32 (21,3%) personas son empleadas, 48 (46,7%)

personas son trabajadores independientes y 70 (43,3%) son estudiantes, siendo los

estudiantes el mayor porcentaje de posibles clientes potenciales.



@® Menos de un SMLMV
@® Entre 1 02 SMLMV

. Mas de 2 SMLMV

Figura 16. Pregunta 4

Los niveles de ingresos de los encuestados varian notoriamente, donde 70 (47%) de
las personas tienen un SMLMYV de 1.000.000 a 2.000.000 de pesos, 65 (43,6%) personas
ganan menos de 1.000.000 pesos y 14 (9,4%) personas tienen un salario de méas de

2.000.000 pesos.



Figura 17. Pregunta 5

® 15 a 25 afios
® 25 a 35 afios
) 35 a 45 afios

La edad que mas predomina dentro de los encuestados es de 15 a 25 afios con un

total de 71 personas (47,3%), siguiendo las edades de 25 a 35 afios con 52 personas

(34,7%) y en altimo lugar 27 (18%) personas se encuentran en edades de 35 a 45 afios.

Figura 18. Pregunta 6




En cuanto al género es notorio que en la gran mayoria de los posibles compradores
se encuentran las mujeres con un valor porcentual del 84,7%, el cual equivale a 127
mujeres y dejando el género masculino con el 15,3% que es igual a 23 hombres, siendo

estos lo menores compradores de bisuteria, segun la encuesta realizada.

Figura 19. Pregunta 7

@ - Quincenal
® - Mensual

@ - Bimestral
® - Semestral

Y

La frecuencia con la que es adquirida la joyeria y bisuteria esta distribuida en
diferentes modalidades, donde quincenalmente las personas compran estas piezas
corresponde al 9,3% (14 personas), el 27,3% (41 personas) compran mensualmente, el 32%
(48 personas) hacen sus compras en un periodo semestral y el 31,3% (47 personas)

bimestralmente estan realizando las compras de joyeria y bisuteria.



Figura 20. Pregunta 8

@ Aretes

@® Anillos

@ Pulseras

@ Cadenas

@ Tobilleras

@ Accesorios para el cabello

® Relojes

@ Aretes-Cadenas-Accesarios paraelc...

112§

Para las 150 personas encuestadas los productos que desean adquirir con Himalia
son variados dejando los porcentajes de la siguiente manera; el 2,7% (4 personas) desean
adquirir el combo de pulseras — anillos, el 3,3 (5 personas) se dirigen al gusto de las
tobilleras, el 5,3% (8 personas) sus gustos son mas por los accesorios para el cabello, el 6%
(9 personas) desean adquirir relojes, el 10,7% (16 personas) tienen gustos por los anillos, el
12% (18 personas) desean realizar compras de cadenas o collares, el 14% (21 personas)
prefieren las pulseras, el 14% (21 personas) prefieren adquirir el combo de aretes- cadenas

—accesorios para el cabello y por ultimo el 31,3% (47 personas) prefieren comprar aretes.

Figura 21. Pregunta 9



@ Uso personal para el rabajo

@ Uso personal por moda vy tendencia
0 Regalos y obsequios

@ Para comercializar

Las razones por las cuales las personas encuestadas realizan las compras de
bisuteria son 82 personas (54,7%) dicen que el motivo principal es de uso personal, por
moda y tendencia, 29 personas (19,3%) hacen compras de bisuteria por ocasiones
especiales, es decir para regalos, 24 personas (16%) usan estas compras para poder
comercializar los productos y asi generar ingresos personales y por ultimo 15 personas

(10%) simplemente compran estas piezas para el uso personal en el area de trabajo.

Figura 22. Pregunta 10

@ Redes sociales
@ Tiendas virtuales
 Tiendas fisicas




La manera en la que se realiza una compra es de gran importancia, ya gque para
diferentes personas ofrece seguridad y confianza, es por esto que de las 150 personas
encuestadas el 5% (78 personas) prefieren realizar sus compras en tiendas fisicas, el 25,3%
(38 personas) habittan las compras por medio de tiendas virtuales y el 22,7% (34 personas)

deciden realizar las compras por medio de redes sociales.

Figura 23. Pregunta 11

@ Frecio

@ Calidad
Garantia

@ Ubicacian

@ Buen servicio

@ Exclusividad

Las caracteristicas varian segun los gustos y las necesidades de los compradores, es
por esto que estan divididas de la siguiente manera; para las personas a la cuales se les
realizaron las encuestas con mayor porcentaje del 49,3% (74 personas) prefieren tener
buena calidad en sus accesorios, el 28,7% (43 personas) buscan un buen precio, que sea
asequible y facil de encontrar, el 11,3% (17 personas) prefiere que sus compras sean
exclusivas, el 6% (9 personas) prefieren la garantia que se puede ofrecery el 4,7% (7

personas) buscan tener una buena experiencia en la compra, es decir un buen servicio.



Figura 24. Pregunta 12

@ Arstes
@ Cadenas
Pulseras
@ Tobilleras
@ Anillos
@ Accesorios para el cabello

La facilidad con la que se puede encontrar los productos ya sea en una tienda fisica
o virtual da garantia a fidelizar clientes, es por esto que es necesario y de gran importancia
saber cudles son sus gustos y de qué manera se deben complacer a los clientes, los
productos que desean encontrar con facilidad segun las 150 personas encuestadas los
porcentajes estan asi; tobilleras con un total de 6 personas (4%), 14 personas (9.3%)
prefieren encontrar con facilidad los accesorios para el cabello, 23 personas (15,3%)
prefieren las pulseras, 26 personas (17,3%) desean facilitar la compra de anillos, 31
personas (20,7%) buscan las cadenas y 50 personas (33,3%) prefieren encontrar con mas

facilidad los aretes a la hora de realizar una compra.



Figura 25. Pregunta 13

@ $10.000 a $25.000
@ $25.000 a $35.000
@ $35.000 a $45.000
@ 545.000 a $50.000
@ 555000 o mas

De los 120 encuestados el 26,7% (40 personas) tienen el promedio de gasto de la
compra entre $25.000 a $35.000, el 25,3% (38 personas) gastarian de $10.000 a $25.000, el
22,5% (27 personas) llegarian a realizar compras de $35.000 a $45.000, el 18% (27
personas) gastarian $55.000 o mas en las compras que desee y por ultimo el 7,3% (11

personas) no gastarian mas de $45.000 a $50.000 en sus compras.

Figura 26. Pregunta 14



P Si
@ No

El oro laminado posiblemente es un material innovador para muchas de las
personas, pero al ser un derivado del oro puro cuenta con la misma garantia de durabilidad
a un menor precio, es por esto que se desea saber cudl es la importancia y cual podria ser el
impacto de aceptacion dentro de los clientes, es asi como surge la pregunta ¢Qué si estaria
interesado en comprar oro laminado en accesorios de bisuteria?, de las 150 personas
encuestadas el 90,% dicen que si estarian dispuestas a comprar oro laminado y el 10% no lo

estan.
Concepto del producto

La comercializadora de bisuteria “Himalia”, desea ofertar productos de alta calidad,
exclusivos y de muy buen precio, donde algunos tendran incrustados piezas de oro laminado,
dandole un valor agregado al producto. “Himalia” busca ofertar sus productos por medio del
comercio electronico, por paginas web y plataformas digitales, es por esto que es de gran
importancia contar con un portafolio de productos sencillo y con las caracteristicas necesarias

para que el cliente entienda y adquiera el accesorio de su preferencia.



Empaque y embalaje

Himalia contara con dos tipos diferentes empaques, ya que los productos son
variados y cada uno necesitara un espacio diferente, pero todos los empaques tendran la
misma finalidad tener no solo el uso de transportar y guardar la pieza, sino también que sea
reutilizada de forma de joyero. Adicionalmente en las cajas de carton y las bolsas de tela se
tendré en cuenta la personalizacion que desee el cliente, si desea que tenga un mensaje o
que se le agregue un nombre se hara de manera artistica, ya sea pintado o impreso y este

tendrd un costo adicional.

Figura 27. Caja de carton

Caja de carton: 12.8cm de largo x 9.8cm

de ancho x 2.5cm de alto

G Este tipo de empaque sera especial para las

piezas grandes, aretes largos, cadenas de dijes

grandes y brazaletes

Nota. Fuente: (Amazon , 2022)



Figura 28. Caja de carton cartulina

Caja de carton cartulina: 9cm de largo x

6.5cm de ancho x 2.5cm de alto.

Este empaque esta adaptado para accesorios

pequefios, aretes de topo, anillos, cadenas de dije

pequefio y pulseras delgadas.

Nota. Funete: Obtenido de (Amazon , 2022)

En cuanto al embalaje se implementaran tres tipos de bolsas, bolsa de papel kraft y
bolsa de tela. Buscando garantizar la proteccion de los productos y sus empagues, ya que lo

mas importante es que el cliente se sienta feliz y satisfecho a la hora de recibir su producto.

Figura 29. Bolsa de papel Kraft
Bolsa de papel kraft.

Medidas: 20cm larga x 15cm de ancha

X 7cm de profundidad

Este embalaje tendrd opcion de ser

personalizada a gusto del cliente, por ejemplo,

felicitaciones, declaraciones, entre otras.




Figura 30. Bolsa de tela

Bolsa de tela

Medidas: 10cm largo x 6 cm de

ancho

Estas bolsas son hechas en tela de

terciopelo y cordon ilustrado trenzado.

Resultados de la investigacion

Estrategias de mercado

Estrategias de mercado

Segun (Kotler, 2001) en su libro “Direccion de mercadotecnia” define esta
estrategia como “un proceso social y administrativo por medio de cual los individuos y los
grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion y el intercambio de

productos y valores con otros”

Este concepto de mercadeo afirme que las empresas pueden obtener una ventaja de
gran importancia en cuanto a la competitividad si se alcanza comprender satisfactoriamente

las necesidades y los deseos de un mercado meta que se encuentre bien definido.

Dentro de las estrategias de mercadeo se requiere implementar los siguientes

puntos:



Estrategias de mercadeo — Marketing Mix

Objetivo

Estrategia

Actividad
es

Tabla 3. Estrategias de mercado

Producto
Captar el
mayor nimero
de clientes
dando a conocer
nuestros
productos de
bisuteria y de la
misma manera,
lograr la
satisfaccion del
cliente,
cumpliendo sus
expectativas.

Incluir
nuevos atributos
a los productos
como el oro
laminado, de tal
modo que logre
atraer a mas
clientes y
ademas por
medio de los
diferentes
disefios de
accesorios, se
ofrezca variedad
y una constante
innovacion que
impacte en el
mercado.

Ofrecer
al cliente un
amplioy
novedoso

Precio

Se
pretende
obtener un
ndmero
razonable de
productos de
bisuteria en el
mercado local,
brindando un
mayor agrado
en cuanto al
valor para el
cliente.

Se
desea ajustar
los precios de
los productos
de acuerdo a
las necesidades
de los clientes.
Es decir,
teniendo en
cuenta la
comodidad de
los clientes, el
precio de cada
accesorio sera
proporcional al
disefio y
material
elegido.

Ofrecer
a nuestros
clientes
diferentes

Plaza

Ampliar la
participacion del
mercado por medio
del formato de
ventas de
“Himalia” en el
cual se daa
conocer la variedad
de productos de
forma masiva.

De manera
virtual
promocionar la
nueva innovacion
en bisuteria que se
esta lanzando al
mercado, por
medio de voz a voz
y los contactos con
los que ya tenemos
una estrecha
relacién dar a
conocernos.

Participar
en ferias de
emprendimiento,
moda y demas. En

Promocién
Desarroll
ar un plan de
promocion de
ventas hacia el
nicho de
mercado,
impulsando la
virtualidad y
ofreciendo
promociones,
descuentos y
planes de
fidelizacion de
la empresa.
Impleme
ntar
promociones y
descuentos en
dias especiales
como el dia de la
madre, de la
mujer, amor y
amistad y
navidad. Para
que de esta
manera se logre
fidelizar y
aumentar
clientes.

Utilizar
las redes
sociales para
difundir nuestro



Presupues
to

Responsa
ble

portafolio de los
accesorios en el
que pueda cubrir
sus necesidades

de compra.
$10.000.
000
Jefe de

ventas y persona
encargada de la
comercializacio
n.

Nota. Fuente: Propia

Conceptos del producto

métodos de
pago, para que
sientan a gusto
y seguros a la
hora de realizar
la compra.

$5.000.
000 por
cualquier
medio de pago
y un 3% de
rentabilidad
mensual.

Gerente
y un contador.

donde demos a
conocer a Himalia
en la ciudad de
Ibagué.

Adicionalm
ente sistematizar la
informacion para
programas de
fidelizacion y
reactivacion de
clientes.

$6.000.000

Publicista 'y
su equipo de
marketing.

producto en
donde se
mostraré el
portafolio de
ventas.

Entregar
tarjetas de
presentacion con
nuestro logo,
namero y redes
sociales para la
captacion de
nuevos clientes.

Entregar
bonos de
descuento a
clientes
frecuentes y que
hayan llevado un
cierto monto en
su ultima
compra.

$4.000.0
00

Publicist
as 'y su equipo
de marketing.



La comercializadora de bisuteria “Himalia”, desea ofertar productos de alta calidad,
exclusivos y de muy buen precio, donde algunos tendran incrustados piezas de oro
laminado, dandole un valor agregado al producto. “Himalia” busca ofertar sus productos
por medio del comercio electronico, por paginas web y plataformas digitales, es por esto
que es de gran importancia contar con un portafolio de productos sencillo y con las
caracteristicas necesarias para que el cliente entienda y adquiera el accesorio de su

preferencia.

Ventajas competitivas

La estrategia competitiva que se pretende incluir a la campafia de exclusividad de
“Himalia” se basa en la estructura popular de una relacion fortalecida entre costos vs
calidad, donde se brindan las tarifas razonables al cliente frente a la calidad, la garantia y el
servicio que se ofrece. El tener un producto que sea garantizado, donde el cliente tenga una
seguridad de que los productos ademas de ser novedosos, personalizados y de buena
calidad, se sientan seguros a la hora de hacer la compra, y es asi como las estrategias de
marketing digital, volantes, voz a voz y filtros dentro del navegador de busqueda en las
redes sociales, se realizara y la marca de la comercializadora de Himalia estara siendo

reconocida por sus multiples beneficios.

Para tener buenos resultados de esas ventajas competitivas, se tendra en cuenta 4

ejes que permitiran marcar la diferencia entre la competencia activa.

Tabla 4. Ventajas competitivas

Opinidn de los clientes: Puesta en marcha:

Recopilamos las opiniones de los Una comercializacion honesta, con
clientes, sus sugerencias 0 quejas, y en exclusividad en los productos, un valor agregado



funcion de ellas, realizamos modificaciones como el oro laminado y la personalizacién de los
en nuestra oferta y catalogo de bisuteria cada productos dependiendo de los gustos del cliente,

semestre. precios asequibles y empaques a gustos de todos
los clientes
Socios: Precios:
Firmar colaboraciones con empresas La variedad de los precios es amplia, con
locales, sujetas al complemento de los el fin de ser llamativos para todos los clientes

accesorios, es decir Aquarela, unatiendade  que se interesen en nuestros productos
maquillaje y cuidado para el cabello se alié  exclusivos.

con nosotros y asi trabajar en pro del

bienestar de ambas empresas,

promocionando los productos de ambas y

creando estrategias de ventas en alianza.

Nota. Fuente: propia

Estrategias de distribucién

Canales de distribucion segun (Kotler, Fundamentos de Marketing, 2008) “Canal de
marketing (también llamado canal de distribucidn), es el conjunto de organizaciones
independientes que participan del proceso de poner un producto o servicio a disposicién del

consumidor final o de un usuario industrial”.

Cuando se habla de canales de distribucion no solo se trata de donde se va
posicionar el producto para una venta, sino de definir los medios necesarios para que el
producto llegue a su destino, es decir son los entes que permiten facilitar la transportacion
de los productos y que estos puedan llegar de manera satisfactoria y en buen estado al
cliente final, existen diferentes medios de distribucion y cada uno se ajusta a las diferentes

necesidades o los objetivos que cada empresa plantea.



El canal directo, Solo esta conformado la empresa fabricante y el consumidor final.
La empresa fabricante es la encargada de llevar los bienes o servicios directamente hasta
donde el consumidor o el consumidor va directamente donde el fabricante para realizar la
compra. Canal directo, Estad conformado por la empresa fabricante, un intermediario o
mayorista y el consumidor final. EI producto o servicio es entregado por el fabricante al
intermediario 0 mayorista quien a su vez es el encargado de comercializar el producto para

el consumidor final.

El proyecto establecera dos estrategias de distribucion, la primera, directa donde la

distribucion de los productos sera entre la comercializadora Himalia y el cliente final.

Figura 31. Canal de distribucion directa

Himalia Cliente final

Nota. Fuente. propia

Por otra parte, se manejara el canal detallista, donde se venderan los productos a un

precio significativo y estos haran el trabajo de distribuirlo al cliente final.

Figura 32. Canal de distribucion detallista

Himalia Cliente final

Mayorista

Fuente. propia

Estrategia de precios



Los precios de los accesorios que se van a distribuir en Himalia seran variados, ya
que no solo se tendran artesanias con elementos basicos, sino también se tendran acabados
0 partes de oro laminado, como este es un metal que constantemente varia su precio, se
tendra en cuenta estos alces 0 bajos para determinar los precios especificos en cada uno de

los productos.

Tabla 5. Estrategia de precios

ACTIVIDAD ESTRATEGIA
ESTUDIO DE Semestralmente se realizara un estudio, donde se
PRECIOS har& comparacion de los precios de la competencia a los de
Himalia.

Tener en cuenta los precios de la compra de la
mercancia, de los transportadores y de cada uno de los
implementos que se tendran en cuenta para realizar la
comercializacion de los productos, y asi, tener claro cuéles
serian las ganancias en comparacion a la inversion.
OFERTAS Los productos que estén por mucho tiempo sin salir a
la venta, se pondran en oferta, el porcentaje de esta oferta

dependera de la temporada en la que se encuentre.

Nota. Fuente. Propia



Estrategia de promocion

Dentro de las estrategias de promocion se tendra como prioridad darle a conocer a
todos los posibles compradores la certeza de que tendran un buen producto y no se
arrepentiran de sus compras, fidelizar a estos compradores y generar un sentimiento de
alegria, seguridad y emocion cada que vean los espectaculares disefios que se estaran
promocionando. Las estrategias estaran divididas por plazos, a corto, mediano y largo

plazo.

Tabla 6. Estrategia de promocion



Plazo

Corto

Estrategia
Situar anuncios de
publicidad en redes
sociales, sitios
web, volantes y

VO0Z a voZ

Promocion
Actividad

-Hacer 150 volantes de
diferentes tamafios (10cm x
15cm y de 5.5cm x 8.5cm)
estos seran repartidos en los
diferentes puntos de la
ciudad donde sea mas
concurrido por los
habitantes.
-Por medio de las paginas
de redes sociales se estara
realizando el debido
proceso de reconocimiento
de la marca, por medio de
historias, publicaciones y
sugerencias de "seguidos".
-Se pagara un porcentaje en
sitios web para que permita
mostrar ventanas
promocionando la marca
Himalia.

-Se ofrecera un descuesto

Presupuesto

$ 1.500.000



Mediano

Realizar sorteos,
con el fin de
fidelizar a los

clientes

Participar en ferias
de
Emprendimiento,
artesanias y
empoderamiento

femenino

del 5% a los clientes que
recomienden la marca

Himalia.

Cada trimestre se realizara
un sorteo de 5 diferentes
ganadores, con diferentes
premios, este se realizara
con los numero de cedula 'y
nombres que se registren
por compras mayores de
60.000.

Se haré un reconocimiento
a nivel local, departamental
y nacional por medio de las
diferentes ferias, las cuales
se realizara previamente
una convocatoria de

participacion, en estas

$600.000

$600.000



Largo

Firmar convenios
con diferentes
tiendas, que hagan
complemento con
los accesorios de

Himalia.

Nota. Fuente: Propia

Estrategia de comunicacion

ferias se tendré la
oportunidad de mostrar los
productos a las diferentes
comunidades, y ofrecer las
diferentes lineas en las que
pueden realizar las compras
de manera virtual.

Realizar convenios con
tiendas de ropa como
Branche, Uma store, lila,
entre otras. Por otro lado,
realizar el mismo tipo de
convenio con estéticas y
spa de ufas, ya que en estos
lugares es muy concurrida
las mujeres que hacen parte
de nuestro nicho de

mercado.

$ 1.200.000



Para establecer una estrategia de comunicacion clara y efectiva, se debe de tener en
cuenta la definicion clara de la identidad y los objetivos de la joyeria artesanal que se

enfoca en la personalizacion de accesorios al gusto y preferencia de los clientes.

Por otro lado, es de gran importancia para una estrategia de comunicacion sea
positiva, se debe ser consciente de que la comunicacion, tanto interna como externa, es algo

prioritario para la empresa.

Como estrategia de comunicacion para Himalia principalmente tendremos prioridad
a la buena comunicacion interna, con honestidad, buen trato y empatia, que cada uno de los
colaboradores cuenten con los recursos y herramientas necesarios para realizar cada una de
las actividades propuestas en los objetivos de la comercializadora, adicionalmente es de
gran importancia que el personal interno tenga en cuenta los cambios organizacionales de la
empresa, esto se logra por medio de diferentes charlas de preparacion, de gerencia 'y
autoridad, para el sector externo donde inicialmente se estara comercializando los
productos por medio digital, en este espacio no es necesario al 100% tener una
comunicacion verbal, ya que el hecho de tener una pagina llamativa, con diferentes
caracteristicas que sean de los gustos de los clientes, como lo son colores, fotos de los
productos en buena resolucion, también es de gran importancia que el mensaje que se
quiere brindar al cliente sea logico, que los clientes estén seguros de elegir a Himalia como
una comercializadora de joyeria de bisuteria segura y actualizada, cuando un cliente busque
un accesorio exclusivo y de alta calidad encuentre asesores que puedan ayudarle a escoger

sus articulos de acuerdo a sus necesidades y gustos.



Logo

Figura 33. Logo de Himalia

Nota. Fuente: propia

Eslogan

“Seguridad y exclusividad con HIMALIA”

Estrategia de servicios
El servicio es una pieza muy importante para poder fidelizar al consumidor final,

algo que caracteriza este tipo de negocio es la influencia de otros consumidores al adquirir
y conocer el producto, es de suma importancia ofrecer un servicio positivo, para que, por
medio de recomendaciones, crezca el reconocimiento de la marca, A continuacion, se

mencionan algunos aspectos a tener en cuanta y por ende sus estrategias:

o Servicio al cliente por medio de las redes sociales: Esto brindara una
respuesta inmediata a la cualquier inquietud. Tanto en el punto fisico, como en las redes
sociales y pagina web se encontrara los medios para adquirir la informacion pertinente

acerca de dudas, inquietudes o sugerencia.



La estrategia a ofrecer es establecer respuestas rapidas y concisas a los clientes,
en cuanto a compra de los accesorios, inconformidad del producto, servicios post-venta e
inquietudes del proceso de compra. Igualmente manejar un tono de voz amigable y

dispuesta a escuchar las sugerencias y reclamos de manera positiva.

Manejar un control de la actividad por redes y la plataforma digital en cuanto a
mensajes que dejen alli, para que los clientes sientan que se les presta la atencion

necesaria.

o Contratacion de personal completamente capacitado: Esto permite
respuestas concretas y que permitan la solucion a cualquier conflicto de forma eficiente y

efectiva.

la estrategia a implementar seria, en el momento de obtener nuevas colecciones
de accesorios, contar con la participacion del personal en cuanto a técnicas, materiales y
tendencias que se estén manejando en el momento, esto con el fin de mantener viva la
creatividad e innovacion para los accesorios. Delegar la funcion de la compra de
inventarios en materia prima y demas recursos necesarios para el funcionamiento éptimo

de la empresa.

Estrategia de aprovisionamiento

Como estrategia de almacenamiento o aprovisionamiento y para mitigar costos
fijos, Himalia contar con espacios adecuados como vitrinas, en las cuales dentro de sus

respectivos estuches y bolsas los accesorios estaran resguardados y en pafiuelos de algodén



especializados para guardar joyas, por otro lado, Himalia contara con exclusividad de los

productos, es decir por cada producto como maximo se tendra de 5 a 10 piezas iguales

Moddulo de operacion
Ficha técnica del producto

Tabla 7. Ficha técnica

VALOR
PRODUCTO DETALLES
DE VENTA
Material: oro laminado de
Aretes 18k, con incrustaciones de
tipo “topo” cristales o piedras, estos aretes
$25.000
con Rosca de  cuentan con seis estilos y tres
seguridad. tamarios diferentes.
Material: oro laminado
Grandes:

18Kk, estas candongas cuentan con

dos tamafios diferentes, grandes ~ $40.000

Candongas basicas su dimension es de 4cm x 4cm y Medianas:
tubular medianas su dimension es de 3cm $30.000

x3cm.



2 o
. frerse
Far o

L

e

Aretes de circonias

colgantes de cristal

Aretes

Grandes

Aretes en mostacilla

grandes

Material: oro laminado de
18k, cuenta con incrustaciones de
$50.000
cristales y variedad de piedras,

tienen 5cm de largo.

Material: mostacilla,
nailon barracuda elastico de
colores de 0.5mm, acero y plumas
artificiales, cuentan con $25.000
diferentes colores y figuras de

animales, son de 8cm de largo.

-Material: mostacilla,
nailon barracuda elastico de
colores de 0.5mm y acero, cuenta

. $15.000
con variedad de colores y formas,

tiene 8 cm de largo

Material: acero, nailon
barracuda de colores de 0.5mmy $10.000

mostacilla, estas candongas



Candongas de acero en cuentan con variedad de colores,

mostacilla grandes su dimension es de 6cm por 6¢cm

Material: mostacilla, acero
y nailon barracuda de colores de

0.5mm, cuentan con una variedad

. ) de figuras y colores, su dimension
Aretes en mostacilla g y

pequefios es de 4.5 cm de largo

Material: crochet y acero,
estos aretes cuentan con una

variedad de figuras y colores, su

tamo es de 7cm x 7cm
Aretes en crochet

grandes

Material: mostacilla,

acerina, nailon barracuda de

colores de 0.5mm y broches de

Choker corto

acero, esos collares tienen un

$5.000

$14.000

$8.000



Choker

mediano

Chocker en mostacilla

-~ trio

Collar

largo de 40 cm y de ancho 3cm,

tienen variedad de colores

Material: cuero- golfilled-
mostacilla y nailon barracuda de
colores de 0.5mm, cuentan con
una variedad de colores y dijes, $6.000
de largo cuentan con 55cm de

largo

Material: mostacilla
checa, nailon barracuda de
colores de 0.10 mm, murano, dije

y broche de acero,

$8.000
ariedad de colores y dijes,
cuenta con 55cm de largo
Material: mostacilla,
murano, acero y nailon barracuda $15.000

de0.10 mm, variedad de colores y

dijes, la primera linea tiene un



————

Collar arcoiris
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A
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Cadena cola de ratén

Cadena Caftier

largo de 43 cm, la segunda linea
de 46cm y por ultimo la tercera

linea cuenta con 77cm

Material: mostacilla,
nailon barracuda de 0.10mm,
broches de acero, su variedad es
de colores, tiene 62 cm de largo x

5cm de ancho

Material: oro laminado,
tamario de 50 cm largo, tejido

cola de raton

Material: oro laminado,
tamario de 50 cm largo, tejido

Cartier ajustado

$12.000

$80.000

$50.000



-Material: mostacilla,
nailon barracuda de 0.10mm,

cuenta con variedad de colores y $6.000

dijes

Material: mostacilla,

muranos, nailon barracudo de

[ o $12.00
distrBrazalete 0.10mm, cuentan con variedad de
colores
Material: oro laminado,
hilo cola de ratén y mostacilla,
cuenta con variedad de colores y $25.000
figuras de mostacilla.
Pulsera mixta
f’% f}:‘: -Material: oro laminado
L & A
f:f}.iyf; i Pulsera $40.000
e "

' §F sencilla



Nota. Fuente. Propia

Descripcion del proceso

Inicialmente la comercializadora Himalia realizara la compra a los distribuidores de
confianza de las piezas de los accesorios de bisuteria de manera econémica y segura,
cuando los productos hayan llegado a las instalaciones de Himalia, el personal encargado
realizara el ingreso de los productos por nombre y referencia a la base de datos en la cual se
estara llevando el inventario de manera inmediata, después se procede a la seccion de
fotografia de los productos, con ambiente llamativo y con buena nitidez, las cuales seran
publicadas en las redes sociales, con una breve descripcién y los precios con los que se van
a comercializar, seguidamente los productos se pondran de manera cuidadosa dependiendo
de los tamafios y tipos de piezas en los respectivos empaques, luego una persona encargada
pondra los logos en los empaques, los productos seran acomodados por un encargado en los
respectivos estantes y vitrinas donde se tendra el mayor de los cuidados para preservar en
buen estado cada pieza, finalmente cuando se realice la venta los accesorios seran
empacados en una caja de carton o bolsa de papel con una base suave de picadillo de papel

seda y un obsequio para el cliente.

Diagrama de procedimientos

Tabla 8. Diagrama de procedimientos

Pedido de los productos
a proveedores



Ingreso de productos a
base de datos “inventario”

i

Toma de fotografias

venta para promocionar los
del producto
. . <——  productos nuevos en redes
instantaneame

v

Empacar los
productos en sus respectivas
bolsas para almacenar

Procedimiento para
colocar logo a las bolsas de
empaaue

!

Almacenar los
productos en estantes y
vitrinas de manera ordenada



Venta de los
accesorios de bisuteria.

Nota. Fuente. Propia

Estudio organizacional

Este estudio busca determinar la capacidad operativa de la empresa, brindando un
conocimiento tanto externo como interno del posicionamiento, para determinar cuales son
las &reas que necesitan un mayor fortalecimiento y asi al finalizar tener un material donde
se pueda realizar un comparativo con los resultados y a partir de ahi gestionar planes de
mejora, la empresa comercializadora de accesorios de bisuteria Himalia estara analizando
los problemas que puedan llegar a surgir en su proceso de consolidacion para que asi logren
ser solucionadas. Los elementos necesarios que se utilizan para determinar las estrategias
que se deben utilizar es el DOFA, una herramienta que mide la debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas de la empresa, facilitando una toma correcta de decisiones.

DOFA

Tabla 9. DOFA
Debilidades Oportunidades




o D1. Desconfianza de
los clientes, ya que no cuenta con

un espacio fisico.

. D2. Variacion de los

precios de los productos

o D3. La fidelizacion
de algunos clientes frente a otras

marcas

. D4. No hay un
direccionamiento estratégico
claro para la organizacion el cual

afecta su crecimiento.

° D5. El
posicionamiento de la marca es
lento, ya que lleva poco tiempo en

el mercado.

o O1. Las plataformas
virtuales cuentas con herramientas
para posicionar las marcas de
formar local, y las constantes

actualizaciones

o 02. El
direccionamiento de los mercados
hacia un mundo digital, aumenta las
posibilidades de acceder a una
mayor poblacion de clientes

potenciales.

o 03. Los
instrumentos publicitarios digitales
permiten parametrizar las campafias
para conocer el impacto,
impresiones, poblacion, interaccion
y comunicacion directa con el

cliente.

. OA4. Estudiar las
tendencias actuales del mercado,

con el fin de incrementar el



Fortalezas

. F1. El cliente tiene
la oportunidad de combinar sus
accesorios con su outfit, ya que
cuenta con variedad para

escoger.

. F2. Los productos
serdn embalados y empacados en
materiales reciclables para

minimizar la contaminacion.

. F3. Servicio virtual
24/7 facilitando a las personas un
facil acceso a los productos,

ahorro en desplazamiento y un

portafolio de productos basado en

las necesidades de los clientes.

o O5. Analizar el
mercado y las tendencias de moda,
tomando como referentes para
sugerir nuevos productos a

proveedores.

Amenazas

) Al. Las normativas
del comercio electrdnico son
deficientes en cuanto a su
aplicabilidad y ausencia del estado,
volviéndose un mercado que no

puede ser regulado.

. A2. La
subestimacién del producto y su
valor, ya que el producto se elabora
con un material de bajo costo a
diferencia de la mano de obra de
elaboracion del mismo. Es por esto
que algunas personas consideran

que el precio del producto debe ser



servicio al cliente sin

interrupciones.

o F4. Permitir que
los colaboradores aporten ideas
en cuanto a disefios, tendencias,
materiales o nuevas técnicas para

los productos.

. F5. La zona
geogréafica donde se encuentra la
tienda, tiene buena ubicacion y

acceso con los proveedores.

Nota. Fuente. Propia

Estrategias de DOFA:

FO:

menor al solicitado por el artesano,
subvalorando el trabajo a mano o

artesanal.

o A3. Cambios en los
algoritmos de la plataforma donde
se encuentre alojada la tienda
virtual, minimizando el alcance o

visualizaciones por publicacion.

o A4. Gran cantidad de
oferentes y sustitutos de joyeria

artesanal a nivel local y nacional.

o Ab5. En el mercado
de la joyeria artesanal hay empresas

fisicas locales muy consolidada

F1+F4+04+05: Brindar asesoria a los clientes acerca de las tendencias actuales de

Realizacion de sorteos y descuentos.

moda y accesorios, esto con el fin de facilitar la decision de compra y disefio personalizado.



F2+01 Disefiar un empaque creativo, novedoso y eco-amigable; convirtiendo los
tarjetones y empaques en un producto decorativo adicional, promocionandolo por medio de

la pagina web.

F3+02 Crear la pagina web de la empresa, para facilitar las compras online y un

servicio de 24/7 para los clientes.

DO:

D5+05 Crear contratos comerciales con proveedores de que fabriquen en

determinado tiempo las piezas para satisfacer la demanda de joyas.

D4+01+02 Desarrollar un plan de marketing que permita dar a conocer las lineas

de produccion que tiene la empresa, por medio de las redes.

D1+04+05 Tener en stock referencias de las nuevas colecciones y de los articulos
con mas flujo, con el fin de que los clientes puedan tener acceso a ellas, para ver las joyas

personalmente.

D3+02+03 Crear alianzas con las empresas de logistica y servicio de transporte
local que proporcione una entrega segura, efectiva y confiable, con pagos online que

faciliten la venta.

FA:

F4+F5+A3+A4 Realizar eventos propios o sorteos en las plataformas digitales,
donde se permita atraer mas clientes, a través de la interaccion entre la pagina web,
etiquetado de marca, encuestas de preferencia, en estos se pueden dar obsequios e

incentivos de compra.



F5+A3 Crear alianzas comerciales con tiendas de moda o boutique locales frente a
nuevas colecciones, donde por medio de videos interactivos con personas potenciales en

Instagram (numero de seguidores) para que el algoritmo crezca y llegue a més seguidores.
DA:

D4+02 Realizar las fichas técnicas de cada linea de productos establecido en la
pagina web, para estimar el costo de cada producto, con el fin de que el cliente conozca el

valor real del accesorio.

D2+A1+A5 Formalizar y registrar electronicamente el negocio, con el fin de
aportar desarrollo social, y de adquirir aportes y crecimiento econémico para la inversion

financiera.

Localizacion

La localizacion tiene como objetivo, analizar los diferentes lugares donde es posible
ubicar el proyecto, buscando establecer un lugar que ofrezca los maximos beneficios, los
mejores costos, es decir en donde se obtiene la méxima ganancia, si es una empresa privada
o0 el minimo costo unitario, si se trata de un proyecto social. Pese a que existen diferentes
metodologias, que ayudan a determinar la localizacion se manera mas acertada, no estan
siendo utilizadas, por falta de conocimiento tanto de quienes realizan proyectos, como de

quienes supervisan la elaboracion de los mismo.

Dentro de la localizacién de un proyecto se deben de tomar en cuenta dos aspectos
importantes el macro y micro localizacion; donde la macro localizacién consiste en evaluar
el sitio que ofrece las mejores condiciones para la ubicacion del proyecto, en el pais o en el

espacio rural y urbano de alguna regién, tiene como aspectos la ubicacién de los clientes,



las vias de comunicacidn, servicios publicos, normas, tendencias de desarrollo de la region,
entre otras. Y la micro localizacion Es la determinacion del punto preciso donde se
construira la empresa dentro de la region, y en esta se hara la distribucién de las

instalaciones en el terreno elegido. (Chain, 2008)

Para dar el efectivo procedimiento de la elaboracion de la localizacion del proyecto
nos hemos basado en los aspectos a resaltar del método de Brow y Gibson, este método
evalua factores esenciales como lo son, factor critico, los cuales son claves para el
funcionamiento de la organizacion, el factor objetivo, son los costos mensuales o anuales
mas importantes ocasionados al establecerse una industria y por Gltimo el factores
subjetivos, este es de tipo cualitativo, pero que afectan significativamente el

funcionamiento de la empresa. (Brow y Gibson , 2018)

Macro y micro localizacion

Macro localizacion
La macro localizacion se refiere a la ubicacion del establecimiento a un nivel mas

amplio, es decir en un departamento o provincia, hemos considerado la macro localizacién
en el departamento del Tolima, debido a que existe una amplia demanda en actividades
comerciales de joyeria y bisuteria, adicionalmente es notorio el alto indice de poblacién que
constantemente aumenta en el departamento, segin el DANE actualmente existen
1.343.893 habitantes en el departamento del Tolima, en el que 542.724 son mujeres, y estas
son las posibles compradoras de la variedad de accesorios que se estan ofertando en

“Himalia”

Por otro lado, hemos determinado evaluar dos municipios mas para aplicar este

modelo de negocios, los cuales son Espinal que cuenta con 57.273 habitantes y Melgar con



36.641 habitantes, ya que son los municipios con mayor nimero de habitantes en los

ultimos afios segun (DANE, 2020).

Tabla 10. Macro localizacion

Calificac Califica Calificaci
Factor Peso - ) . . .
ion Ibagué cion Espinal on Melgar
Demanda 0.3 1.5 1 1
Poblacio 0.3 1.4 0.8 0.5
n Objetivo '
N Servicios 0.01 0.1 0.1 0.1
bésicos
Facil 0.9 0.4 0.4
acceso a 0.2
proveedores
0.1 0.1 0.01
Legal 0.01
Transpor 1 1 1
0.2
te para entregas
Total 1.00 4.9 3.4 3.1

Nota. Fuente: propia

De acuerdo a los resultados estableccanvaidos por la anterior tabla, podemos

concluir que la ciudad que mas se acerca al estandar de importancia de cada uno de los

factores es la ciudad de Ibagué, gracias a ser la ciudad capital del departamento e influye en

la facilidad de acercamiento con los proveedores, su nivel de habitantes facilita identificar

la poblacion objeto y como es una ciudad de facil acceso se cuenta con una cercania a los

clientes para realizar las debidas entregas de los productos. Los otros dos municipios son

posibles objetivos para una futura expansion, ya que son poblaciones numerosas y con una

actividad comercial muy buena.



Micro localizacion
Se inicia con las zonas mas concurridas de la ciudad de Ibagué para este tipo de

empresa, siendo la comuna 1 (Centro), el barrio salado, estos dos por la cantidad de los
habitantes que habitan, o en la avenida 60 ya que gracias a que en esta localidad estan
ubicados los mejores centros comerciales de la ciudad, con el fin de cumplir con los
parametros necesarios en este tipo de locales comerciales, refiriéndonos a la amplitud

requerida ademas debe cumplir con todas las especificaciones que rige el Gobierno

municipal.
Tabla 11. Micro localizacién
Calificac ., CAlifica Calificaci
Factor Peso ., cion Comuna 1 ,
i0 Av.60 on B. salado
Centro
Demanda 0.3 1.2 15 1.2
Poblacio 0.3 1 15 0.8
n Objetivo '
N Servicios 0.01 0.02 0.1 0.1
basicos
Facil 0.5 0.4 0.4
acceso a 0.2
proveedores
0.2 0.1 0.1
Legal 0.01
Transpor 1 1.2 2
0.2
te para entregas
Total 1.00 3.92 4.8 4.6

Nota. Fuente: propia

Debido a la frecuencia con la que hemos concurrido las zonas mencionadas

anteriormente, podemos analizar que la zona de la Av. 60 es la que tiene mayor posibilidad



de éxito, gracias a su alto nivel de desempefio dentro de los factores mencionados en la

tabla anterior.

Evaluacién alternativa

Crear una tienda de facil acceso y con piezas exclusivas, para el empoderamiento de
las mujeres de la ciudad de Ibague es uno de los objetivos que tiene Himalia, también es de

gran importancia el generar impacto en el desempleo, reduciendo este.

Descripcion de cargos

Tabla 12. Descripcion de cargos

Nombre del cargo Administrador

Dependencia Administrativa

Personal a cargo Todos los trabajadores contratados

Funciones 1. Planear, organizar, dirigir y controlar las
actividades de una tienda de bisuteria y
joyeria.

2. Elaborar presupuestos relacionados con
el area

3. Contratar personal y velar por sus
debidas capacitaciones de aprendizaje de
las actividades.

4. Establecer programaciones de trabajo y
controlar el cumplimiento del personal.

5.Controlar el inventario, los ingresos y
modificar los precios.

6. Atender sugerencias de los clientes y
garantizar el cumplimiento de las normas
de las ventas.

7. Negociar con proveedores los valores y
la exclusividad de los productos
Nota. Fuente. Propia



Nombre del cargo
Dependencia

Jefe inmediato
Personas a cargo

Funciones

Organigrama
Tabla 13. Organigrama

Vendedor
Ventas
Administrador
Clientes

1. Contestar de manera cortes los mensajes
de la pagina web.

2. Fidelizar clientes

3. Conocer detalladamente los productos
que se estan ofertando.

4. Asesorar a los clientes sobre los
productos.

5. Realizar las ventas tanto fisicas como
virtuales de la tienda.

6. Captar nuevos clientes, tener una meta
fijada de captacion por periodos
determinados.

7. Ofrecer servicio post ventas, debe de
estar disponible para dar servicio a los
clientes luego de las ventas por si se
presenta algun inconveniente en la compra.



Administrador

Nota. Fuente: propia

Constituido de la empresa y aspectos legales

Para realizar la constitucion legal de “la comercializadora de accesorios de bisuteria
Himalia”, se debe seguir una serie de procedimientos frente a entidades como cdmara de
comercio y la DIAN, esto con el fin de legalizar y registrar la marca de “Himalia” como
una empresa legal y responsable.

Pasos a seguir:

Debe ingresar al portal de la Entidad: www.ccb.org.co y acceder a los servicios registrales

de Constitucion Virtual de SAS a través de la opcion tramites y consultas:

e El solicitante debe ingresar al portal de la Camara de Comercio de Bogota,
www.cch.org.co, dirigirse a tramites y consultas y hacer clic en link Constitucion

Virtual de SAS.

e A continuacion, debe leer los términos y condiciones y en caso de estar de acuerdo

hacer clic en iniciar.



e El solicitante debe validar su identificacion.

e Acto seguido el servicio le solicitara la informacién general de Responsabilidades

Tributarias.

e Posteriormente el solicitante debera diligenciar cada uno de los formularios
exigidos. Al respecto debe precisarse que el formulario “Matricular establecimiento

de comercio” es opcional.

e Una vez diligenciados la totalidad de los formularios el sistema realizara la
liquidacion del valor a cancelar por la constitucion de la sociedad y la eventual

matricula de un establecimiento de comercio.

e El solicitante envia las notificaciones a los accionistas con el fin que se lleva a cabo
la revision de los formularios y de los estatutos, cuya aprobacion y consentimiento

se realiza a través de la firma digital de los constituyentes.

¢ Finalmente, el solicitante efectla el pago via Proveedor de Servicios Electronicos

(PSE).
e La Camara de Comercio de Bogoté notificara de la culminacion exitosa del tramite.

(Camara de comercio de Bogota, 2019)

Tipo de empresa

La comercializadora de accesorios de bisuteria Himalia, serd empresa tipo S.A.S
sociedad por acciones simplificada, ya que esta es una empresa esta constituido por una
persona natural, la cual debe realizar un documento privado que se registrara ante la

Camara de Comercio, los accionistas solo responderan por el monto que hayan aportado, su



duracion es indefinida y el objeto social, no es necesaria la revision fiscal, ni la junta

directiva y los socios se veran ordenados por sus responsabilidades laborales y fiscales.

Adicionalmente este tipo de asociacion permite a los emprendedores simplificar los
tramites y comenzar su proyecto con un bajo presupuesto, adicionalmente a los beneficios

legales que tiene el gobierno.

Requisitos legales de la constitucion
Tabla 14. Requisitos legales de la constitucion



Norma

Ley 1014

de 2006,

emprendimiento.

Acuerdo

N° 179 de 2006 -

Articulo Fuente

12345y 12 Constitucion
Politica de Colombia
(2006)

ly2 Acuerdos

municipales (2006)

Condensacion

Creacion de
Empresas: La
iniciacion de
operaciones de las
empresas para que
alcancen su
maduracion en el corto
plazo y se garantice su

auto sostenibilidad

Establece las
condiciones en que

puede realizarse la

Aporte

Esta ley
pretende
promover el
emprendimiento
en los
estudiantes.
Direccionarlos
a desarrollar
actividades con
espiritu

emprendedor.

Este
acuerdo permite

una



aviso

publicitarios

Ley 1429
de 2010, Ley de

primer empleo

1,3,6,8y 10

constitucion
Politica de Colombia

(2010)

publicidad exterior

visual

Tiene por
objeto la formalizacion
y la generacion de
empleo, con el fin de
generar incentivos a la
formalizacion en las
etapas iniciales de la

creacion de empresa

reglamentacion
clara de cdbmo
utilizar los
avisos

exteriores

Esta ley
permite conocer
los
compromisos
del empleador
con los

empleados



Ley 1,49,11,13,15 Constitucion Tiene por Es la

2663/50 Codigo vy 18 Politica de Colombia objetivo establecer creacion de

laboral (1950) pardmetros generales codigo o

colombiano para esclarecer la regularizacion
relacion entre que hay

empleador y empleado  momento de
emplear

personas, de la

creacion de
bienes y
servicios.
Ley 1480 1,234y5 Superintendencias Derechos del Esta ley
de 2011 nuevo de Industriay Comercio  consumidor; esta ley tiene como
estatuto del abarca exigencias funcion

consumidor Estatales con las cuales proteger al



Ley 1258

Registro

2223 24

Superintendencias

de Industria y Comercio,

las empresas de
produccion de
cualquier tipo de bien
deben estar dispuestas
a cumplir: Calidad,
garantia, publicidad,
informacion necesaria
del producto para el
usuario o consumidor,
términos de garantias,
entrega de facturas,
entre otras

normatividades.

Permite a todos

los empresarios ejercer

consum

un bien

idor de

0]

servicio

permite

Esta ley



mercantil

aplicado a S.A.S.

Ley 99 de
1993
conservacion del

medio ambiente

1,3y5

Camara 'y Comercio

(2008)

Medio Ambiente (1993)

Ministerio de

cualquier actividad
comercial y acreditar

publicamente su

calidad de comerciante.

El desarrollo
econodmico y social del
pais se orientard segun
los principios
universales del

desarrollo sostenible

acreditar a las
personas como
comerciantes
ante una
sociedad que
tienes
necesidades de
bienes y

servicios.

Es el
uso adecuado
de las empresas
que utilizan
recursos

ambientales



Ley 36 de
1984 profesion

de artesano

1,2,3,45y6

Congreso de

Colombia

para que sean
sostenibles en

el tiempo.

Reglamentacion Esta ley
la persona que ejerce define, que es
una actividad un artesano, que
profesional creativaen  funciones
torno a un oficio desempefia y
concreto en un nivel como es su
preponderantemente desarrollo
manual y conforma a econémico
sus conocimientos y
habilidades técnicas y
artisticas, dentro de un

proceso de produccion.



Decreto 6 Ministerio de Tiene por Este

1072 de 2015 trabajo (2015) objetivo de definir las  decreto permite
Decreto Unico directrices de implementar
Reglamentario obligatorio todo un sistema
del sector cumplimiento en de gestion en
Trabajo materia del Sistema de las empresas,
Gestion de Salud y con el fin de
Seguridad en el establecer
Trabajo, para mejoramiento

empleadores publicosy en las
privados. condiciones de

trabajo.

Nota. Fuente: elaboracion propia, basada en ( (Minitrabjo, 2016), (Senado, 2021), (Colombia c. p., 2022)



Modulo financiero

Proyeccién de ventas por mes de Himalia
Para las proyecciones de las ventas de los tres productos estrellas que se comercializaran en Himalia, se tuvo en cuenta un porcentaje
de tasa de crecimiento del 9%, esta es basada en los estudios de la consultora MCKINSEY GLOBAL INSTITUTE. (McKinsey, 2021).
Se ha tomado en cuenta este porcentaje de tasa de crecimiento del mercado, debido a que el calendario del afio actual no ha culminado,
el cambio de politica estatal por la eleccidn presidencial, la volatilidad del dolar, la poca inversion extranjera y la migracion, esto ha

generado cambios en las politicas del crecimiento del mercado.

Tabla 15. Proyeccion de ventas por mes aretes

ARETES 690

TEMPORALIDAD Mes Ocupacion Unidades Precio Total
BAJA ENERO 42,01%

290 11.200 3.248.000
BAJA FEBRERO 41,86%

289 11.200 3.236.800
ALTA MARZO 94,15%

650 11.200 7.280.000
MEDIA ABRIL 62,28%

430 11.200 4.816.000
ALTA MAYO 95,60%

660 11.200 7.392.000




BAJA JUNIO 43,45%
300 11.200
BAJA JULIO 60,84%
420 11.200
MEDIA AGOSTO 64,46%
445 11.200
ALTA SEPTIEMBRE 92,70%
640 11.200
BAJA OCTUBRE 45,63%
315 11.200
BAJA NOVIEMBRE 46,06%
318 11.200
ALTA DICIEMBRE 98,50%
680 11.200
Total
5.437
Nota. Fuente: propia
Tabla 16. Proyeccion de ventas por mes cadenas
CADENAS 518
TEMPORALIDAD \ Mes Ocupacion  Unidades Precio Total
BAJA ENERO 44,42%
230 8.400 1.932.000

3.360.000

4.704.000

4.984.000

7.168.000

3.528.000

3.561.600

7.616.000

60.894.400



BAJA FEBRERO 46,35%
240 8.400 2.016.000

ALTA MARZO 96,18%
498 8.400 4.183.200

MEDIA ABRIL 61,80%
320 8.400 2.688.000

ALTA MAYO 96,76%
501 8.400 4.208.400

BAJA JUNIO 45,39%
235 8.400 1.974.000

BAJA JULIO 44,03%
228 8.400 1.915.200

MEDIA AGOSTO 67,59%
350 8.400 2.940.000

ALTA SEPTIEMBRE 94,63%
490 8.400 4.116.000

BAJA OCTUBRE 43,45%
225 8.400 1.890.000

BAJA NOVIEMBRE 41,52%
215 8.400 1.806.000

ALTA DICIEMBRE 99,46%
515 8.400 4.326.000

Total
4.047 33.994.800
Nota. Fuente: Propia
Tabla 17
Proyeccidn de ventas por mes pulseras

PULSERAS 518

TEMPORALIDAD Mes Ocupacion Unidades Precio Total



BAJA

BAJA

ALTA

MEDIA

ALTA

BAJA

BAJA

MEDIA

ALTA

BAJA

BAJA

ALTA

Nota. Fuente:

ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE

Total

Propia

41,72%
57,94%
99,46%
69,53%
96,37%
45,39%
43,45%
68,56%
96,56%
44,42%
42,49%

98,50%

216

300

515

360

499

235

225

355

500

230

220

510

4.165

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

5.200

1.123.200

1.560.000

2.678.000

1.872.000

2.594.800

1.222.000

1.170.000

1.846.000

2.600.000

1.196.000

1.144.000

2.652.000

21.658.000



Presupuesto de ventas

Tabla 18
Presupuesto de ventas
ANOS 2023 2024 2025 2026 2027
VENTAS ANUALES 152.769.605
124.705.504 133.434.889 142.775.332 163.463.477
COLUMNA1 Columna2 Columna3 Columna4 Politica de Ventas o Total %
Crecimiento Crecimiento
VENTAS Valores de Cada IPC % 1% al 10% Total %
Afo Crecimiento
2023 $ 124.705.504,00 2023 7% 7,00%
2024 $ 133.434.889,28 2024 7% 7,00%
2025 $142.775.331,53 2025 7% 7,00%
2026 $ 152.769.604,74 2026 7% 7,00%
2027 $ 163.463.477,07 2027 7% 7,00%

PROMEDIO MOVIL IPC




ANOS Porcentaje
2017 4,09%
2018 3,18%
2019 3,80%
2020 1,61%
2021 5,62%
2022 3,66%
2023 3,57%
2024 3,65%
2025 3,62%
2026 4,02%
2027 3,71%

Nota. Fuente: propia basada en datos de (DANE, Indice de Precios al Consumidor , 2018)

Dentro del presupuesto se realizo la proyeccion de ventas a 5 afios, en el cual se establecié una proyeccién de crecimiento del
mercado del 7%, en cuanto al promedio movil del IPC se ve un aumento del porcentaje en el afio 2026 por encima del demas afio y se

finaliza con un promedio porcentual del 3,71 para el afio 2027.

Nomina

Tabla 19. Nomina




CARGO Valor Auxilio Total Deduccion  Total Componen Componente Subtotal
Sueldo de devengad es Nomina te seg. social
transpor 0 (Salud- Prestacion (Pension)
te Pension) al y parafiscales
(ARL y CCF)
ADMINISTRAD $ $ $ $ $ $ $ $
OR 1.400.000 117.172 1.517.172  112.000 1.405.17 - - 1.405.172,00
2
Total $
1.405.172,00
Total $
trimestral 5.620.688,00
Total anual $
16.862.064,00
Tabla 20 Datos parafiscales
ICBF SENA SALUD PENSION CESANTIAS INT. CCF ARL TOTAL
CESANTIAS
4% 4%
3,00% 2,00% 8,50% 12% 8,33% 1,00% 4,00% 0,522%

Nota. Fuente: propia



Para la nomina se establecid un solo administrador, el cual estara encargado de las ventas y de la comercializacién de los
productos, esto se eligid de esta manera para dar una realidad alternativa al proyecto ya que al inicio ser& una tienda totalmente fisica y

no se necesitara de manera urgente un vendedor o un empleado extra. este tendra un salario de $1.400.000 mas las prestaciones de

servicio.
Presupuesto y maquinaria
Tabla 21. Presupuesto equipos de oficina y muebles
NOMBRE DESCRIPCION COSTO SUBTOTAL
CANTIDAD

CAJON Dimensiones 410(W)x 420(d)x100 (h) Disefio de 1 $250.000 $250.000

MONEDERO bandeja: 8 puestos de monedas, 5 de billetes con clip

DIGITAL POS metalicos Riel metalico engrosado para mayor

duracion
interfaz RJ11 Ciclo de vida MTBF 1.000.000 apertura
Llave dorada para duplicados Ranura de medios 1

ROLLO PAPEL Cantidad: Caja X 40 Unidades 1 $85.000 $85.000
TERMICO 57X30 Gramaje del papel: 48 gramos.

CAJA X 40UNDS - Didmetro del rollo: 45 milimetros.

PARA Color: Blanco en ambas caras del papel.

REGISTRADORAS | Peso de la caja: 5 kilos aproximadamente

TOTAL $335.000



Nota. Fuente: propia

Tabla 22.

Equipo de computacion y comunicacion

NOMBRE DESCRIPCION COSTO
CANTIDAD SUBTOTAL

COMPUTADOR Circuitos y componentes industriales. Pantalla 1 $2.615.000 $2.615.000
INDUSTRIAL TODO EN CAPACITIVA sin bizel para un mayor
UNO desplazamiento en la pantalla, Disco duro de estado

de estado SOLIDO para mayor seguridad de sus

archivos y rapidez de busqueda, Disefio compacto,

Red gigabyt mas eficiente y Tamafio de la pantalla:

15,6”
ARO DE LUZ 30 cm RGB Led con tripode profesional 2mts 1 $84.500 $84.500
CAMARA PROFESIONAL | Digital Hd Con Zoom De 16x 1 $357.500 $357.500
DE FOTOGRAFIA
CAMARA DE Definicion de la camara: 2MP 1 $152.900 $152.900
SEGURIDAD TP- LINK Capacidad de almacenamiento de 128 GB
TAPO C200 Micréfono Incluido
IMPRESORA TERMICA Impresora Térmica, sin cartuchos y libre de 1 $119.900 $119.900

POS

TOTAL

mantenimiento. Impresion rapida y de calidad.
Conexion mediante USB, compatible con todos los
sistemas operativos Windows y Linux.

$3.329.800



TOTAL PRESUPUESTO

MAQUINARIA 3.664.800
Nota. Fuente. Propia
Gastos
Tabla 23 Gastos
GASTOS ADMINISTRATIVOS
| Costo 2.023 Afio 2 Afio 3 Afio 4 2.027
(Mes)
GASTOS DE MANTENIMIENTO Y $40.000 $480.000 $495.216 $510.271 $527.212 $542.290
REPARACIONES
POLIZA CONTRA TODO RIESGO $30.000 $360.000 $371.412 $382.703 $395.409 $406.717
DOTACIONES PERSONALES $35.000 $105.000 $108.329 $111.622 $115.328 $118.626
ADMINISTRATIVO
TOTAL $105.000 $840.000 $866.628 $892.973 $922.620 $949.007




GASTOS DE VENTAS

DESCRIPCION

MARKETING DIGITAL

TOTAL

GASTOS OPERATIVOS

DESCRIPCION

INTERNET

TOTAL

TOTAL GASTOS

Costo Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
(Mes)
$70.000 $840.000 $866.628 $892.973 $922.620 $949.007

$70.000 $840.000 $866.628 $892.973 $922.620 $949.007

Costo Afo 1 ARNo 2 Afo 3 Ano 4 ANo 5

(Mes)

100.000  1.200.000 1.238.040 1.275.676 1.318.029 1.355.724

100.000  1.200.000 1.238.040 1.275.676 1.318.029 1.355.724

275.000 2.880.000 2.971.296 3.061.623 3.163.269 3.253.739



TOTAL TRIMESTRAL

1.100.000

Nota: Fuente. Propia

Para el total de los gastos que se implementan en el proyecto se establece un total trimestral de $1.100.000, en el cual estaran
involucrados los gastos administrativos, operativos y de ventas, los cuales hacen posible y facilitan el buen manejo y desarrollo de la

empresa en las actividades que se pretenden desarrollar
Compras

Tabla 24. Compras

DESCRIPCION TIEMPO UNIDAD DE PRECIO TOTAL
CANTIDAD MEDIDA COMPRA
ARETES Semanal 100 Und 7.000
700.000
PULSERAS Semanal 100 Und 3.400
340.000
CADENAS Semanal 100 Und 4.000
400.000
STICKERS Semestral 100 Und 900
90.000




TOTAL
TOTAL MENSUAL

TOTAL ANUAL

INSUMOS PAPELERIA
DESCRIPCION

RESMA DE PAPEL REFROGRAF TAMANO
CARTA X 500 HOJAS
CAJA DE ESFEROS GEL DE COLORES

CAJA DE BOLIGRAFO ESFERO SEMI GEL
RETRACTIL NEGRO CAJA *12 OFFIESCO

TOTAL

TOTAL ANUAL

TOTAL ANUAL

Tiempo
Semestral
Semestral

Semestral

300

1.200

14.400

Cantidad

48

Unidad de
medida
Unidad
Unidad

Unidad

Precio

17.100

23.000

10.900

1.440.000

5.760.000

69.120.000

Total

34.200

23.000

10.900

68.100

136.200

69.256.200



Nota. Fuente: propia

Las compras que se realizaran para llevar a cabo las actividades comerciales, como ventas y promociones de los accesorios de
bisuteria tienen un valor de $69.256.200 anuales, dentro de esto estan los productos de cadenas, pulseras, aretes y los stikers del logo

que estaran en los empaquetes de cada uno de los productos y los elementos de papeleria que se requieren.

Depreciacion

Tabla 25 Depreciacion

CONCEPTO MONTO VIDAUTIL DEPRECIACION DEPRECIACION
(ANOS) (%) (ANUAL)
MUEBLES Y ENSERES 1524 | 335.000 6 17% 55.833
EQUIPO DE COMPUTACION Y 3.329.800 5 20% 665.960
COMUNICACION 1528
TOTAL | 3.664.800 721.793

Nota. Fuente: Propia

Capital



Tabla 26 Capital

CONCEPTO APORTE DEL OTRAS TOTAL
EMPRENDEDOR FUENTES
CAPITAL SEMILLA $0 $0
RECURSOS PROPIOS $56.995.182 $0 $56.995.182
CREDITO BANCARIO $0 $24.426.506 $24.426.506
RECURSOS DE FONDO $0
INSTITUCIONAL
CREDITO EXTRABANCARIO
CROWFOUNDING $0
COOPERACION $0 $0
INTERNACIONAL
ANGELES INVERSIONISTAS $0 $0

TOTAL

$84.998.287



INVERSION INICIAL

CAPITAL SOCIOS

CREDITOS

Nota. Fuente: Basados en el banco de Bogota

NOMINA $5.620.688
TRIMESTRAL
COMPRAS $ 69.256.200
GASTOS $ 2.880.000
MAQUINARIA $ 3.664.800
TOTAL $84.998.287

Nota. Fuente: Propia

$52.573.050

$ 22.531.307



Para la elaboracion y dar inicio a la comercializadora de bisuteria se debe de acudir a créditos bancarios de $22.531.307 y como

fondos propios de los emprendedores es obligatorio tener una inversion de $52.573.050

Amortizacién

Tabla 27 Amortizacién

MESES SALDO ABONO A INTERES VALOR DE
CAPITAL SEGURO CUOTA

MES 1 9.000

24.426.506 678.514 322.430 1.009.944
MES 2 9.000

23.747.992 678.514 313.473 1.000.988
MES 3 9.000

23.069.478 678.514 304.517 992.031
MES 4 9.000

22.390.964 678.514 295.561 983.075
MES 5 9.000

21.712.450 678.514 286.604 974.118
MES 6 9.000

21.033.936 678.514 277.648 965.162
MES 7 9.000

20.355.422 678.514 268.692 956.206
MES 8 9.000

19.676.908 678.514 259.735 947.249
MES 9 9.000

18.998.394 678.514 250.779 938.293
MES 10 9.000

18.319.880 678.514 241.822 929.336




MES 11

MES 12

MES 13

MES 14

MES 15

MES 16

MES 17

MES 18

MES 19

MES 20

MES 21

MES 22

MES 23

MES 24

MES 25

MES 26

17.641.366

16.962.852

16.284.338

15.605.824

14.927.309

14.248.795

13.570.281

12.891.767

12.213.253

11.534.739

10.856.225

10.177.711

9.499.197

8.820.683

8.142.169

7.463.655

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

232.866

223.910

214.953

205.997

197.040

188.084

179.128

170.171

161.215

152.259

143.302

134.346

125.389

116.433

107.477

98.520

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

920.380

911.424

902.467

893.511

884.555

875.598

866.642

857.685

848.729

839.773

830.816

821.860

812.903

803.947

794.991

786.034



MES 27

MES 28

MES 29

MES 30

MES 31

MES 32

MES 33

MES 34

MES 35

MES 36

6.785.141

6.106.627

5.428.113

4.749.598

4.071.084

3.392.570

2.714.056

2.035.542

1.357.028

678.514

Nota. Fuente: propia

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

678.514

Estado de situacion financiera
Tabla 28 Estado de situacion financiera

PROYECTO VENTA DE HIMALIA

89.564

80.607

71.651

62.695

53.738

44,782

35.826

26.869

17.913

8.956

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

9.000

777.078

768.122

759.165

750.209

741.252

732.296

723.340

714.383

705.427

696.470

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL



ACTIVOS
EFECTIVO Y EQUIVALENTE DE EFECTIVO
EFECTIVO/CAJA
CUENTAS POR COBRAR
INVENTARIOS
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION
TOTAL ACTIVO
PASIVO
OBLIGACIONES FINANCIERAS
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL

TOTAL PATRIMONIO

Afo 1

$8.142.169

69.256.200

335.000

3.329.800

81.063.169

24.426.506

24.426.506

56.636.662

56.636.662



TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 81.063.169
Nota. Fuente: propia
Estado de resultados
Tabla 29 Estado de resultados
PROYECTO VENTA DE HIMALIA
ESTADO RESULTADO
Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
INGRESOS OPERACIONALES
VENTAS BRUTAS
124.705.504 133.434.889 142.775.332  152.769.605 163.463.477
TOTAL INGRESOS BRUTOS
124.705.504 133.434.889 142.775.332  152.769.605 163.463.477
COSTO VENTA
COSTO DE VENTA
69.256.200 69.256.200 69.256.200 69.256.200 69.256.200
TOTAL COSTO DE VENTA
69.256.200 69.256.200 69.256.200 69.256.200 69.256.200
UTILIDAD BRUTA
55.449.304 64.178.689 73.519.132 83.513.405 94.207.277
RENTABILIDAD BRUTA 44% 48% 51% 55% 58%

GASTOS OPERACIONALES



GASTOS DE PERSONAL
GASTOS OPERATIVOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTA
DEPRECIACION
UTILIDAD OPERACIONAL

OTROS GASTOS/GASTOS
FINANCIEROS
IMPUESTO DE INDUSTRIA Y
COMERCIO
IMPUESTO DE RENTA'Y
COMPLEMENTARIOS
RENOVACION CAMARA DE
COMERCIO
UTILIDAD NETA

Nota. Fuente: propia

17.464.040

1.200.000

840.000

840.000

721.793

13.862.246

3.386.037

191.299

4.851.786

96.000

5.337.124

18.101.826

1.200.000

840.000

840.000

721.793

14.500.033

2.096.318

200.100

5.075.012

99.043

7.029.560

18.757.547

1.200.000

840.000

840.000

721.793

15.155.754

806.598

209.149

5.304.514

102.054

8.733.438

19.512.516

1.200.000

840.000

840.000

721.793

15.910.722

219.568

5.568.753

105.442

10.016.959

20.235.621

1.200.000

840.000

840.000

721.793

16.633.828

229.547

5.821.840

108.458

10.473.983



Flujo de caja proyectado

Tabla 30 Flujo de caja proyectado
PROYECTO VENTA DE HIMALIA

INGRESOS

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Afo 0

INGRESOS POR VENTAS DE CONTADO

CAJA INICIAL

INGRESOS POR CREDITOS

APORTES DE CAPITAL
TOTAL INGRESOS

EGRESOS
COSTOS DE OPERACION

GASTOS
ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTAS
GASTOS OPERATIVQOS
GASTOS DE PERSONAL

COMPRA ACTIVOS FIJOS

24.426.506

56.995.182

3.664.800

Afo 1

$
124.705.504

8.142.169

132.847.673

69.256.200
600.000
720.000

1.200.000

17.464.040

Afo 2

$
133.434.889

8.400.276

141.835.165

69.256.200
619.020
742.824

1.200.000

18.101.826

ARfo 3

$
142.775.332

8.655.644

151.430.975

69.256.200
637.838
765.406

1.200.000

18.757.547

Afo 4

$ 152.769.605

8.943.011

161.712.616

69.256.200
659.014
790.817

1.200.000

19.512.516

Ao 5

$
163.463.477

9.199.676

172.663.153

69.256.200
677.862
813.435

1.200.000

20.235.621



GASTOS DE INICIACION Y
MONTAJE
PAGO DE INTERESES
PAGO CAPITAL CREDITO
PAGO DE IMPUESTOS
DEPRECIACION

TOTAL EGRESOS

SALDO DE CAJA

COLUMNA1
INVERSION

TASA DE OPORTUNIDAD
FLUJO DE INGRESOS

FLUJO DE EGRESOS
FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA
ACUMULADO
VAN DE FLUJO DE
INGRESOS
VAN DE FLUJO DE
EGRESOS
COSTO + INVERSION

480.000
3.386.037 2.096.318
7.414.436 7.414.436
5.043.085 5.275.112
721.793 744.674
105.805.591 105.450.410
27.042.082 36.384.755
Columna2 Columna3 Columna4
$84.998.287
17,17%
132.847.673 141.835.165
105.805.591 105.450.410
84.99_8.287 27.042.082 36.384.755
27.042.082 63.426.836
$474.812.582,86
$329.304.126,81

$410.725.814,81

806.598
7.414.436
5.788.321
5.513.663 6.051.387
792.787
767.312 815.461
97.999.655
105.119.000 99.049.966
63.712.961
46.311.975 73.613.187
Columna5 Columnab Columna?
161.712.616
151.430.975 172.663.153
97.999.655
105.119.000 99.049.966
63.712.961
46.311.975 73.613.187
173.451.772
109.738.812 247.064.959



Nota. Fuente: propia

Inversion: $81.421.688
Costo de Oportunidad:

VAN

TIR

Relacion
beneficio/costo
PRI

$
230.506.744
40,02%

1,16

4,46

Costo de oportunidad = (tasa de colocacion (actual - semana 44) + tasa de captacion (actual - a emana 44))/2) - 0,02

=(0,1775 + 0,1259) / 2) + 0,02
=Tasa: 17,17%

Fuente: (Banco de la respublica , 2022)
https://totoro.banrep.gov.co/analytics/saw.dll?Go

PRI 3,56
a = Afo antes de recuperar inversion
b = Inversion

¢ = Flujo acumulado del afio antes de recuperar la inversion
d = Flujo de caja de afio en que se recupera la inversion






Impacto del proyecto
Impacto ambiental
Dentro de los factores con mayor importancia que tendra Himalia es estimular el

cuidado del medio ambiente, es por esto que es necesario entender como la actividad
comercial afecta a el entorno, en el caso de la comercializadora de bisuteria “Himalia”
no realiza ningun tipo de extraccion de tierras o piedras preciosos 0 semipreciosas, que
afecten directamente los ecosistemas de las zonas, pero si es de gran importancia
resaltar que a la hora de realizar las transportaciones por medio de vehiculos, se esta
generando un impacto negativo para el medio ambiente, ya que estos producen gases
que destruyen de manera invasiva las capas de ozono que estan alrededor de nuestro

planeta.

Como medidas de minimizacion del impacto, la comercializadora de bisuteria
“Himalia”, se direcciona a la minimizacion del impacto ambiental por las alternativas
que puedes causar el desarrollo productivo y comercial de la tienda, se va a trabajar en
varios aspectos que se van aportar a la mitigacion del dafio medio ambiental, uno de
estos aspectos es el embalaje del producto, ya que el ciclo de vida del empaque es muy
corto, este finaliza al hacer entregado el producto, por que el cliente lo desecha en el
momento que tiene su accesorio en uso, este es solo un medio para transportarlo. La
comercializadora de bisuteria “Himalia” para su embalaje va a utilizar papel “KRAFT”,
bolsas de tela y cajas de carton reciclable para el cuidado y almacenamiento de los

accesorios, generando una disminucion en el impacto a la hora de desechar el embalaje,



se ampliara la informacidn sobre propiedades y beneficios de su uso, por otro lado, es
de gran importancia resaltar que casi el 95% de la publicidad de “Himalia” serd de

forma digital, asi dejando un 5% en publicidad fisica.

Ahora bien, se define como “Impacto ambiental la alteracion que se ocasiona
sobre una condicion del ambiente por efecto de un proyecto o actividad y que este
cambio puede ser productivo o contraproducente para dicho ambiente”. (Jairo D.

Murcia, 2014)

Impacto social

Es de gran importancia tener en cuenta que “Himalia” pretende ofrecer a las
mujeres un estilo Gnico, el cual marque la diferencia entre esta comunidad, con
exclusividad y que genere seguridad y empoderamiento femenino, dando asi un plus a

los outfits diarios de ellas.

Adicionalmente la comercializador de bisuteria “Himalia” cuenta son una linea
de proveedores que son los disefiadores de todas las lineas que se pretenden inyectar en
el mercado, estos artesanos estan inspirados en la regién, las comunidades Tolimenses
gue han participado durante muchas generaciones en esta industria, ya sean legalmente
constituidos o no, pero ellos han sido los fundadores de los disefios llamativos y que

adicionalmente cuentan con una historia artesanal.

Adicionalmente se tendra en cuenta dentro de las estrategias de marketing,

algunas ilustraciones que hagan referencia a las majestuosas caracteristicas que hacen



resaltar la cordillera de Central, dado que nuestros origenes son provenientes de alli,

para ser mas especificos del bello municipio de Anzoategui Tolima,

Los estudios de impacto social estdn tomando mayor relevancia como métodos de
evaluacion asociados al desarrollo de proyectos, programas y politicas que inciden en la

dindmica econdmica y social de las localidades afectadas (Ramirez Morales , 2015)

Impacto economico

Este proyecto pretende incursionar dentro la economia de la ciudad, es decir se va
abrir una nueva oportunidad de empleos, la cual serd para mujeres cabeza de familia, dando
la oportunidad de mejorar las vidas de varias familias de la ciudad de Ibagué,
adicionalmente Himalia inicialmente manejara sus ventas de manera virtual, por catalogo,
es asi como se pueden incluir diferentes mujeres que quieran trabajar desde sus casas, por

comodidad y tiempo disponible.

Himalia permite darle méas variedad al cliente en relacion a tendencia de nuevas
modas, la participacion en un mercado competitivo con productos de bisuteria exclusivos y

con disefios personalizados.

Por otro lado, la bisuteria ha demostrado ser un gran factor comercial para la
exportacién a paises extranjeros, ya que los disefios y materiales de los accesorios son de

gran valor.



Conclusiones

Teniendo en cuenta el estudio que se realiz6 para la comercializadora de bisuteria
“Himalia” en la ciudad de Ibagué Tolima, se efectuo el analisis del entorno, con el fin de
conocer la dinamica en el que se encuentra el proyecto, ya que por medio del micro
entorno y macro entorno se definieron las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades que tiene la tienda, complementando estos anélisis con una matriz de
oportunidad para seleccionar e identificar las oportunidades, y mejorar las amenazas

encontradas.

Por otro lado, en el analisis del mercado se determing e identifico la competencia
directa que se encuentra en el sector, y la posible similitud del portafolio de productos.
Ademas, mediante la definicion de la poblacion objetivo de la tienda de bisuteria
“Himalia” se realiz6 una encuesta, con el fin de conocer la aceptacion, calidad y precio
del producto, que le proporcione a la clienta una experiencia agradable y amena en la
compra de los accesorios. De acuerdo a los resultados obtenidos se evidencia que una
tienda virtual de joyeria tendria éxito, ya que existe un mercado potencial interesado en
este tipo de productos y que usa el mecanismo de visitar sitios on-line para adquirir

informacion o realizar la misma compra.

Con el analisis técnico, se logro identificar los canales de comercializacion de la
tienda de bisuteria, ademas de contar con el personal idoneo y capacitado para el manejo

de las distintas areas de la empresa. Ademas, permitio definir los tiempos y procesos para



mejorar la distribucion de las tareas y lograr procesos competitivos que al final traen

como resultado mayor margen de utilidad.

Con el analisis administrativo, se definid la estructura organizacional de la tienda, y
las areas requeridas para el funcionamiento competitivo y éptimo del mismo. Igualmente,
se implementd por medio de un modelo de Balance un proceso de planeacion, evaluacion y
control, iniciando con la definicion de los objetivos, indicadores y estrategias, direccionado
aspectos relacionados con las diferentes perspectivas financieras, clientes, procesos internos
y aprendizaje, lo que permite fortalecer aspectos comerciales, logisticos y productivos de la

tienda asegurando su permanencia y crecimiento en el tiempo.

Con el andlisis financiero se determing la viabilidad del proyecto, basados en el
andlisis de sus indicadores que mostraron resultados positivos, donde los mas relevantes
son la posibilidad de la empresa de generar utilidad neta, flujo de caja y excedentes después

de recuperar la inversion.

Por Gltimo como conclusion general, se evidencio a lo largo de este documento se
evidencio los analisis del entorno, sector, comercial, técnico, administrativo, financiero,
econdmico social y ambiental que nos permite para la creacion de la empresa, puesto que
son elementos necesarios para determinar los requerimientos minimos e indispensables

dentro de la estructura del proyecto.



Recomendaciones

La comercializadora de bisuteria “Himalia” debera surgir con estrategias de

marketing fuertes, llamativas y con buenos enlaces de reconocimientos de marca.

Es recomendable tener amplio y actualizado los portafolios de los productos que se
comercializaran, esto por medio de la innovacion de los disefios de cada una de las piezas
con el fin de establecer una estrategia que permita el posicionamiento en el mercado, la

diferenciacion de los productos y por consiguiente el crecimiento del negocio.

Este proyecto, se puede postular para el Fondo Emprender, con el fin de obtener
financiacion para la puesta en marcha de la propuesta de negocio y obtener un mayor

alcance para el crecimiento del mismo

Participar en ferias empresariales a nivel local, regional y nacional, esto con el fin
de conocer las tendencias del mercado, y al mismo tiempo estas actividades permitiran dar

a conocer el proyecto y los productos en otras regiones del pais.

Anexos

Encuesta realizada a los habitantes de la comuna uno de la ciudad de Ibagué
https://forms.gle/6GQwWPV19jPwWf8qKE6
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