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1. INTRODUCCION

Los bolsos, carteras, maletines, billeteras, cosmetiqueras, monederos, portadocumentos y
afines, son pensados, disefiados y elaborados segun el estandar universal; masculino o femenino,
por eso K'CLAN (K - la pronunciacion exacta con notacion fonética es Kei, CLAN - la
pronunciacion es igual a la escritura), va mas alld de esta norma y ofrece al cliente una
personalizacion de estos, segun criterio, gusto, y poder adquisitivo; factores que generaran la

exclusividad del accesorio adquirido.

Abrirse a nuevos mercados es una gran oportunidad para las empresas de incrementar sus
utilidades. Esto no es cuestion de pretensiones. Hay que imponer un producto competitivo y de
buena calidad, que llene las expectativas de los exigentes consumidores; caso especifico
comunidad LGBTI. Ademas, se debe estar a la altura de los articulos de la competencia y debe

tener algin componente diferenciador que lo haga atractivo a los usuarios/clientes.

Todo lo que usted quiso saber sobre los LGBTI y no se atrevio a preguntar [...] LGBTI significa
“Lesbianas, Gays, Bisexuales, Transgeneristas e Intersexuales”. Estas categorias son englobadas
bajo el término “gay”, que en el argot coloquial se refiere a las preferencias sexuales que no se

cifien a la heterosexualidad, es decir, a la union entre un hombre y una mujer.

El significado de cada categoria es diferente, dependiendo de la eleccidn y preferencia de sus
practicantes.

(Ola Politica)
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El proyecto estd encaminado a materializarse como empresa disefiadora y comercializadora de
bolsos y afines para la comunidad LGBTI. Todo se puede hacer desde la comodidad del hogar
del cliente. Los beneficios son la facilidad de personalizacion y la compra sin tener que salir a un
centro comercial; el disefio personalizado a un precio de tienda es muy atractivo para cualquier
cliente. Ademas se brinda una asesoria y un acompafiamiento enmarcado en el respeto y la

confidencialidad, segun sea el caso.

Aplicando a la diversidad, K'CLAN brinda alternativas de moda actualizada e innovadora a los
accesorios ofrecidos al publico objetivo; miembros de esta comunidad diversa y cambiante, en
un mercado abierto y sin exclusiones, que en el sector textil y de la moda no ha recibido hasta el
momento la atencion suficiente; ignorando que este nicho de mercado tiene un gran potencial
econdmico. En el desarrollo de este proyecto las autoras se han involucrado en procesos de
emprendimiento, mercadeo, marketing, finanzas, publicidad, disefio grafico - disefio de modas,
los cuales seran descritos con una redaccion légica y persuasiva en el desarrollo de este plan de

negocio; con lo cual se define la viabilidad del proyecto.

1.1 ¢;Quiénes Somos?

La empresa esta conformada por dos (2) personas naturales: Camila Andrea Bermudez
Ramirez y Laura Victoria Ramirez Moreno, quienes haran un aporte de capital por partes iguales

correspondiente al 50%, y estara domiciliada en la ciudad de Bogota D.C.

K"CLAN nace en Bogota D.C, Colombia. Con un claro objetivo de posicionamiento de marca a

través del planteamiento de un nuevo concepto actual, fresco y juvenil. Dedicandose al disefio y

17



comercializacion de bolsos, carteras, maletines, billeteras, cosmetiqueras, monederos,
portadocumentos y afines personalizados, es decir teniendo en cuenta la especificacion del
cliente - comunidad LGBTI, la que se considera es una poblacién que no ha sido completamente

explorada en la cadena textil - disefio - moda.

Al ofrecer un producto personalizado se llevaran a cabo la elaboracion de productos que
obedecen a especificaciones solicitadas por el cliente, ademas se les brindara un servicio de
asesoria profesional en cuanto a disefio y estética; el producto final debe satisfacerlo plenamente
por esta razon la empresa obtendrd un factor diferenciador en cuanto a calidad, precio, disefio y

exclusividad; estos seran para la empresa un multiplicador de utilidades.

Se generan resultados excelentes en cuanto a estrategias creativas e innovadoras, brindando
distincion y confianza a los usuarios/clientes. La empresa se exige permanentemente para que
sus productos y servicios sean de alta calidad, brindando una experiencia extraordinaria con la

cual se pueda reconocer a la marca.

2. INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 Objetivos.

2.1.1 General.

18



- Determinar la factibilidad para el desarrollo y ejecucion del plan de negocio; que permita
en forma positiva y beneficiosa, el posicionamiento y la sostenibilidad en el mercado,
como empresa disefiadora y comercializadora de bolsos y afines personalizados para la

comunidad LGBTI en Bogota D.C.

2.1.2 Especificos.

- Realizar una Investigacion de Marketing, para establecer el sostenimiento y la viabilidad
socio ambiental del proyecto, dentro del marco legal; incluyendo la Ley de

Emprendimiento.

- Elaborar una Investigacion de Mercados que contenga el analisis de los siguientes puntos:

sector, mercado, cliente y competencia.

- Efectuar un Analisis Operativo, para describir la innovacion al mercado y ofrecimiento al

cliente; bajo el diferencial de creatividad y calidad.

- Establecer una Cultura Organizacional, que fomente una retroalimentacién eficaz para el

desarrollo personal, laboral y profesional de los clientes internos y externos.

- Elaborar un Analisis Financiero donde se estructuren los costos para la implementacion y

ejecucién de la propuesta del plan de negocios.

- Implementar una Planificacion Estratégica, directriz esta, para la sostenibilidad,

posicionamiento y reconocimiento de la empresa.
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- Disefar los canales de difusion, publicidad y promocion.

2.2 Justificacion y Antecedentes del Proyecto.

2.2.1 Justificacion

Se incursiona en el mercado artesanal y de la moda; por tener un espiritu de
emprendimiento alimentado por la Corporacion Universitaria Minuto de Dios. Aportando los

conocimientos adquiridos a través del estudio de Tecnologia en Comunicacion Gréfica.

La creatividad es parte de la empresa y del producto final (dedicandose al universo del street-
wear), con esto se busca no sélo un progreso economico sino un aumento de la fuerza laboral y
productiva del pais; ejerciendo la gestion social segun el enfoque adquirido y la filosofia de

UNIMINUTO.

Se estimaran los diferentes aspectos del negocio, con base en un mejor conocimiento del
mercado y del publico meta, ademas se analizaran los beneficios y retos directos e indirectos que
conllevaria la implementacion y ejecucion del Proyecto de Emprendimiento propuesto a corto,

mediano y largo plazo.

La implementacion del sistema y control de costos (predeterminados; estimados, estandar,
presupuestados y planeados), son primordiales para la puesta en marcha y supervivencia de la

empresa, debido a que brindan informacion real, veridica y completa, para que se ejecuten las
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acciones correctivas necesarias y asi obtener un equilibrio entre la oferta y la demanda de

nuestros productos y servicios.

Al tenor de la LEY 1014 DE 2006. De fomento a la cultura del emprendimiento. EI Congreso de

la Republica de Colombia. DECRETA:

““CAPITULO I - Disposiciones Generales.
[...] Articulo 3°. Principios generales. Los principios por los cuales se regira toda actividad de

emprendimiento son los siguientes:

a) Formacion integral en aspectos y valores como desarrollo del ser humano y su comunidad, autoestima,
autonomia, sentido de pertenencia a la comunidad, trabajo en equipo, solidaridad, asociatividad y desarrollo
del gusto por la innovacion y estimulo a la investigacién y aprendizaje permanente;

b) Fortalecimiento de procesos de trabajo asociativo y en equipo en torno a proyectos productivos
con responsabilidad social;

¢) Reconocimiento de la conciencia, el derecho y la responsabilidad del desarrollo de las personas como
individuos y como integrantes de una comunidad,;

d) Apoyo a procesos de emprendimiento sostenibles desde la perspectiva social, cultural, ambiental y
regional [...] ”

(Alcaldia Mayor de Bogota D.C, 2006)

Lo anterior se resume en el siguiente interrogante, ¢Cuales son los factores que se deben evaluar
en el Desarrollo de un Plan de Negocio para la creacion y puesta en marcha de una empresa
disefiadora y comercializadora de bolsos y afines personalizados para la comunidad LGBTI en

Bogota D.C.?

[...] Aldn son pocas, aunque muy significativas en el contexto nacional, las empresas que
vinculan a sus procesos productivos el componente de disefio. Los disefios de muebles,

ambiental, editorial y de moda son tal vez las especialidades donde méas se ha afianzado la
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relacion disefio e industria, y donde los disefiadores nacionales han tenido mayores espacios de
desarrollo laboral.

(Sistema Nacional de Cultura - Colombia, 2010)

2.2.2 Antecedentes.

Nezzio viste hace cinco afios a la comunidad gay. Esta marca de ropa interior es una
iniciativa que salié de las aulas de la Universidad EAFIT para romper estereotipos culturales. En
la actualidad, sus disefios se comercializan en distintas ciudades de Colombia y de otros paises.
Hace ya casi cinco afios que las prendas de Nezzio se lucen con orgullo, 0 mejor, con orgullo
gay. La marca, que cred Felipe Correa, fue en principio de ropa interior femenina y se llamo
Naftel, pero ante las dificultades del mercado decidid darle un viraje extremo: la dirigié a la

comunidad LGBT (lesbianas, gays, bisexuales y transgeneristas).

Hoy, la idea de este egresado de la Universidad EAFIT es una empresa con proyeccion
internacional que, ademas, aboga por eliminar los estereotipos sociales frente a la comunidad

homosexual.

De hecho, la marca lidera varios planes por el reconocimiento de esta poblacién, también de su
estatus y de sus derechos. Por eso, en la actualidad coordina junto a la Alcaldia de Medellin

mesas de trabajo por el respeto a la diversidad sexual.

La iniciativa comenzd hace unos ocho afios cuando Felipe cursaba los ultimos semestres del
pregrado en Negocios Internacionales en EAFIT y buscaba dar los primeros pasos en temas de
empresarismo. Asi, con el tiento de los aprendices y junto a una amiga, empezo la marca Naftel,
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mientras dictaba clases de inglés para capitalizar la “empresa”, pero los resultados no fueron

muy alentadores.

Fue, entonces, cuando después de varios afios se les ocurrid llenar las necesidades de moda de un
grupo social que reclamaba su espacio politico. “Se estima que entre un 8 y 12 por ciento de la
poblacién de cada pais es gay”, apunta Felipe al tiempo que hace un balance de su negocio,
pionero en su campo en Colombia. Ahora son muchas las compafiias que han dirigido sus
esfuerzos a satisfacer las demandas de este sector y Felipe ha sido un referente en el tema de
empresarismo “diverso”. Ha dictado, incluso, talleres y catedras en EAFIT y en otros centros

educativos de la ciudad.

Este joven es conciente de que para comenzar un proyecto es necesario definir estrategias

contundentes.

De ahi que al principio, con los nuevos socios que consiguio, se dedicd a investigar las

necesidades y tendencias (de moda y sociales) de quienes integran la comunidad LGBT.

La iniciativa comenzo hace unos ocho afios cuando Felipe cursaba los Gltimos semestres del pregrado en
Negocios Internacionales en EAFIT y buscaba dar los primeros pasos en temas de empresarismo. Asi, con
el tiento de los aprendices y junto a una amiga, empez0 la marca Naftel, mientras dictaba clases de inglés

para capitalizar la “empresa”, pero los resultados no fueron muy alentadores.

“Son adelantados, les gusta estar a la vanguardia, son muy visuales”, sefiala Felipe. Hasta llegd
al punto de saber que los intereses del grupo pasaban por un tamiz distinto, que estaban

desatendidos en términos comerciales y que ahi estaba la oportunidad de hacer empresa y, a la
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vez, contribuir a romper estereotipos y contrarrestar indicadores que, segun estudios, concluyen

que el 80 por ciento de los colombianos tiene algun tipo de homofobia.

Luego, tuvo la posibilidad de tantear el mercado internacional. Con su primera coleccion, Nezzio
viajé en 2003 a establecer relaciones en Expo Gay Life, una importante feria de tendencias en
Estados Unidos. De alli quedaron algunos contactos y la certidumbre de que lo importante era

vender un concepto.

Felipe, de igual forma, particip6 en la primera convocatoria de Cultura E, de la Alcaldia de
Medellin para estimular a nacientes empresas, pero con un proyecto paralelo pues su marca ya
estaba registrada. Asi, como jugada alterna y pensando en conquistar mercados en el exterior con
una comercializadora y exportadora de productos para gays, naci0 The Rainbown Shop,

iniciativa que espera apalancar dentro de poco a Nezzio en el mundo.

Pese a los logros alcanzados, las dificultades no han sido pocas en el primer lustro de esta
empresa. Tampoco las metas: convertirse en una de las principales marcas que atienda al
universo gay en el ambito internacional, exportar, abrir puntos de venta, vender franquicias... De
momento, esta el presente, con un extenso panorama comercial que, a su paso, busca luchar en
pro de la diversidad.

(Correa F. , 2008).

2.3 Analisis del Sector.

2.3.1 Sector Textil en Colombia.
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Hablar del sector textil en Colombia es remontarse hasta los origenes de las principales
industrias nacionales, simbolo a su vez de la industrializacion que tuvo como epicentro a la
capital de Antioquia en el siglo pasado. Baste pensar en Coltejer, Fabricato o Tejicdndor. Sin
embargo, en las Gltimas décadas se fue superando esa idea y mas bien las textileras comenzaron
a ser sinénimo de proteccion desmedida del Estado, atraso tecnoldgico y, sobre todo, baja

competitividad internacional, segun estudios como alguno del Banco Mundial.

Pero, la apertura econémica obligé a modernizar las compafiias para ser mas competitivas, segin
lo han podido demostrar desde entonces, si bien ante las enormes dificultades que se tradujeron

en la peor recesion de nuestra historia, a fines de la década anterior.

Es un gran reto que han sabido enfrentar con éxito, por fortuna. Prueba de ello -al decir del
presidente de Ascoltex, lvan Amaya, en la extensa entrevista que ayer terminamos de publicar-,
es la amplia penetracion de sus productos, tanto de textiles como de confecciones, a Estados
Unidos, el mercado mas competido del planeta [...]

(Ministerio de Comercio, Industria y Turismo)

Otras fuentes a nivel oficial son originadas por las Superintendencias de cada ramo de
produccién, en este caso K'CLAN se ha remitido al informe de la Superintendencia de

sociedades que es presentado del afio 2008 al 2012.

[...] El sector textil-confeccion se desarrolla en casi todo el territorio colombiano; sin embargo,

existen unos focos principales como las ciudades de Bogota, Medellin y Cali.
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No de Ingresos

Departamento Empresas Operacionales Part
BOGOTA D.C. 403 5.949.492 42,35%
ANTIOQUIA 239 5.433.113 38,68%
VALLE 50 842.838 6,00%
CUNDINAMARCA 17 530.549 3,78%
RISARALDA 26 527.112 3,75%
ATLANTICO 30 301.432 2,15%
RESTO DEL PAIS 64 463.329 3,30%

Gréafico No 1. Ingresos Operacionales por Departamento/ Millones $. (Supersociedades - Célculos Grupo de
Estudios Econémicos y Financieros).

De acuerdo a la tabla anterior, Bogota concentra la mayor participacion en los ingresos
operacionales de 2012 con el 42,35% posicionandose como el nuevo epicentro del sector y polo
de desarrollo lo que se evidencia en el nimero de empresas que se encuentran alli domiciliadas.
Asi mismo la ciudad de Medellin confirma una vez mas su potencial a nivel nacional con el

38,68%.

PARTICIPACION EN EL PIB.

[...] Para el afio 2012, la industria manufacturera experimentd un decrecimiento del -0,7% con
respecto al afio 2011, siendo el sector textil uno de los subsectores mas damnificados;
representando el 1,17% del PIB Nacional y el 9,82% de la industria manufacturera. Preparacion
de hilaturas; tejedura de productos textiles presentd una variacién negativa del -7,8%,
Fabricacion de otros productos textiles -3,2%, el subsector Fabricacion de tejidos y prendas de

vestir presentaron un crecimiento del 6,5%.
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Gréafico No 2. Variacion del PIB de los subsectores 2008 — 2012. (DANE - Calculos y grafica grupo estudios
econdmicos Yy financieros).

De acuerdo a la grafica anterior el sector presentd una de las crisis mas dificiles en la historia
durante 2008 y 2009 con variaciones negativas en su PIB, presentando una revaluacion fuerte del
peso colombiano frente a la divisa norteamericana; libre entrada de textiles y confecciones
chinas a los Estados Unidos y la Unién Europea; crisis politica entre Colombia y Venezuela
acompafiada de una crisis comercial de gran proporcion y contrabando de textiles y prendas de
vestir provenientes del Este Asiatico en grandes dimensiones. En 2010 y 2011 el sector
evidencid una recuperacion importante; sin embargo, el subsector de preparaciéon de hilaturas
continlia siendo la excepcion con una dinamica negativa y no sale aun de la crisis, asi lo
confirma su decrecimiento en 2012 del -7,82%.

(financieros, 2013)

El enfoque de K"CLAN es la utilizacién de productos nacionales, decisién motivada en el

barrido histérico que a través de las fuentes consultadas, ha llevado a saber que se cuenta con una
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exitosa historia de produccion textil nacional, cercana a los dos siglos con excelentes resultados
para el consumo nacional y para las exportaciones, siendo capaz de satisfacer necesidades y

gustos de mercados tan exigentes como Europa Yy Estados Unidos.

Es un sector que ha estado afligido por factores como la desaparicién del cultivo de algodon en
Colombia, por huelgas por parte de sus trabajadores, por el contrabando y también por la politica
de apertura en Colombia, lo que ha generado grandes crisis pero ese sector las ha sabido
canalizar y ahora vuelve a ser destacado porque el Gobierno Central adopto medidas
proteccionistas que permitieran la conservacion y la permanencia por su invaluable apoyo y
aporte al PIB Nacional (Producto Interno Bruto). Se desea formar parte de los adquirentes de
estos productos, pues es una forma de garantizar la calidad; uno de los factores mas importantes

que se busca conseguir en la elaboracién de los productos.

El afan de K'"CLAN es conseguir resultados, no solamente en la fabricacion de los productos
ofertados inicialmente en Bogota y a futuro mediato en el pais, sino contar con una cadena de
distribucion que permita corresponder a las necesidades de los clientes en el menor tiempo

posible, fortaleciendo la seguridad y la confianza; por lo que se encomienda la marca.

Seguramente se presentaran dificultades pero se es consciente que de la capacitacion constante,
el trabajo y la entrega, dependera el éxito que se alcance en los propoésitos buscados, los que se
destacaran en el desarrollo diario del mismo trabajo, el seguimiento que se haga de él, ira
formando a las empresarias que se han comprometido a ser, porque se cree que formar parte de
un sector ya tan consolidado en el ambito econdémico nacional tienen a favor grandes

posibilidades de éxito, si se asumen politicas de ahorro, politicas de estudio y se es constante en

28



proporcionar el mejor servicio y la mejor atencion al publico objetivo. A medida que se vaya

dando el crecimiento de la empresa, se es consciente que se tendrd que generar mayor empleo

para la satisfaccion total de las necesidades de los consumidores.

[...] De acuerdo con informacion de la Encuesta Anual manufacturera en el 2010 la cadena

representaba el 16.6% total del empleo industrial y 6% de la produccion total. El sector

Confecciones (Codigo 181, CHIU Rev. 3) es el més importante agrupando el 70.8% de las

empresas de la cadena y generando el 56.3% del empleo y el 54.6% del valor agregado.

No Empresas leo Produccion Bruta (Mill de $ de Valor Agregado [(Mill de & de
: 2009) 2009)
Sector
Total Part.en Part.Ind. | Total Part. enla Part. Ind. Part. en la Part. Ind. Part. en la Part. Ind.
. ) Total Sector i Total Sector )
Sector lacadena MNacional | Sector cadena Macional cadena MNacional cadena Nacional
1711 12 1.4% 0.2% 4240 4.0% 0.7% 495,356 5.4% 0.3% 188,127 5.1% 0.3%
172 46 3.5% 0.5% 13765 12.9% 21% 1,436,420 15.7% 0.9% 473,703 12.9% 0.7%
173 76 5.8% 0.5% 5296 5.0% 0.8% 260,760 2.9% 0.2% 111,665 3.0% 0.2%
174 165 12.6% 1.9% 10635 10.0% 1L7% 1,057,329 11.6% 0.7% 424,446 11.5% 0.6%
175 78 5.9% 0.9% 12598 11.3% 2.0% 1,324,132 14.5% 0.9% 470,445 12.8% 0.7%
181 929 T0.8% 10.4% 59930 56.3% 9.3% 4,572,812 50.0% 3.0% 2,005,582 54.6% 3.0%
CTrI 1312 100.0% 14.7% 106464  100.0% 16.6% 9,146,818 100.0% 6.0% 3,674,968 100.0% 5.5%
adena
Total
Nacional | 3% 100.0% | 641502 = 100.0% |152,699,200 100.0% | 67,046,914 = 100.0%
acional

Grafico No 3. Cadena Textil Confeccion 2010. El sector confeccién en contexto. (DANE, DNP).

Analizando el sector Confeccién por separado, en la Gltima década su comportamiento ha

fluctuado considerablemente, presentando sintomas de mejoria en el 2010. ElI empleo venia

presentando una tendencia decreciente desde el 2003 llegando a reducirse cerca de 14% en el

2009 pero con una mejora considerable en el 2010. Algo similar ocurrié con la produccion y el

valor agregado del sector.
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, Produccion Bruta  Valor Agregado
. Numero de Total Personal . .
Afio e (Miles de $ de (Miles de S de
Establecimientos Ocupado
2009) 2009)
2000 865 70402 2,962,123,643 1,485,173,421
2001 818 71601 3,219,640,098 1,562,674,526
2002 792 74 767 3,297,422,617 1,605,366,597
2003 822 80839 3,728,004,274 1,726,006,441
2004 789 84923 4,116,387,243 1,883,200,767
2005 805 82 369 4,192,773,342 1,981,764,905
2006 756 77639 4,534,704,362 2,154,367,728
2007 729 74790 4,517,099,774 2,112,013,902
2008 763 72 140 4,754,039,193 2,245,226,228
2009 950 62208 4,282,816,408 2,018,775,302
2010 929 59 930 4,572,811,977 2,005,582,215
Promedio 820 73783 4,016,165,721 1,889,104,730

Gréfico No 4. Evolucion del Sector Confeccion. (DANE).

(Guzmén, 2012)

Para lograr estas metas el sector textil unido al sector de confeccion manejan un muy
bien organizado y sofisticado sistema de ferias de moda donde se muestran durante una semana
en una ciudad determinada (Bogota, Medellin, Cali, Cartagena, etc.), el trabajo de disefiadores y
confeccionistas a nivel nacional e internacional en tendencias de calzado, telas, disefios, tejidos,
fibras artificiales, tinturados y todos los complementos de Ultima tendencia para la moda como
son los accesorios, peinados, maquillaje y gracias a esta laboriosa e incansable labor, la moda
colombiana ha llegado a pasarelas de primer plano a nivel mundial como son Paris y New York.
Asi se puede destacar la utilizacién de gran maquinaria y de infraestructura para lograr este
cometido, por lo tanto la generaciéon de empleo en el sector de confecciones logra influir incluso

hasta el sector hotelero.

K'CLAN tiene plena confianza en sus productos, por ser disefiados y confeccionados con
materiales netamente nacionales y por contar con estudios previos de moda, lo que lleva el sello

distintivo de la firma; se lograra asi la expansion y el cumplimiento de las metas a nivel no solo
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local y nacional sino seguramente internacional, generando empleo y siendo lideres en el campo
de produccion no solo para la comunidad LGBTI sino para todo aquel que quiera adquirir los

productos K"CLAN.

2.3.1.1 Sector Terciario

[...] El sector servicios mostré un desempefio favorable a lo largo del afio 2013, logrando
expansiones en su valor agregado del 4.6% anual, tendencia que se mantendra en 2014. En sus
ingresos el aumento fue de del 7.3% anual, segun la Muestra Trimestral de Servicios del DANE.

Para 2014, Anif espera que dicha dindmica se mantenga, soportada principalmente por:

— Las expectativas de crecimiento de la economia local (4.6% anual).

— El moderado optimismo de los consumidores, reflejado en algunos indicadores lideres
(por ejemplo, el indice de Confianza del Consumidor, calculado por Fedesarrollo, ha

mostrado incrementos significativos en los Gltimos meses).

— La dindmica micro-sectorial proveniente de favorables desempefios en las actividades de

tercerizacion y turismo.

El sector de servicios en Colombia cuenta con un potencial de crecimiento enorme, por ello se ha
convertido en una de las mayores apuestas comerciales para el pais. Actualmente se estan
llevando a cabo iniciativas para explorar nuevas oportunidades y mercados, mejorando las

politicas del sector y asi ampliar la oferta.
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Grafico No 5. Crecimiento Sector Servicios 2006 — 2015. (Fedesarrollo).

(El Economista, 2014)

[...] Por medio del Programa de Transformacién Productiva, iniciativa liderada por el gobierno
nacional, se busca desarrollar sectores de clase mundial dentro de los cuales se encuentran sub-
sectores de servicios tales como software y servicios de TI, tercerizacion de procesos de negocio,
energia eléctrica, bienes y servicios conexos, y gracias al gran atractivo del pais, turismo de salud

y de naturaleza.

En este sentido, Colombia representa una gran oportunidad para inversionistas del sector de

servicios, pues cuenta con grandes ventajas competitivas:

— De acuerdo con IMD (2013), Colombia es el primer pais de la regidon con la mejor mano

de obra calificada en Latinoamérica.

— Colombia se destaca por sus bajos costos salariales. Los analistas financieros,

economistas, contadores son los mas econdmicos en la region hasta en un 78%.
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— Mas de 150 mil graduados anualmente en carreras técnicas y profesionales, relacionadas
con areas administrativas e ingenierias [...]

(Invierta en Colombia)

Debido a las grandes crisis que ha debido superar el sector terciario en Colombia, el
Gobierno Nacional ha proporcionado una politica de proteccion al mismo que le ha permitido al
sector abanderar proyectos de alta competitividad a nivel local, nacional e internacional. En el
momento Colombia puede ofertar un amplio portafolio de servicios, lo que le permitird a
K"CLAN optar por algunos de ellos, al cumplir con todos los parametros exigidos en el pais para

fomentar y formar empresa.

2.3.1.2 En la Industria Marroquinera.

El Sector de Cuero, Calzado y Marroquineria agrupa alrededor de 13.000 empresas en el
eslabon de transformacién e insumos en Colombia y 15.000 en el de comercializacion, que se

distribuyen en 28 de los 32 departamentos del pais.

m Transformacién Comercializacién

1 23% 1 23% 54%

’ Los productores nacionales participan con el 46% del mercado Colombiano |

Gréafico No 6. Estructura empresarial de la cadena de Cuero, Calzado y Marroquineria 2005 vs 2011 (Plan de
negocios del sector de Cuero, Calzado y Marroquineria: Una respuesta para la transformacion productiva.).
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El 98% de las empresas formales del sector estan en la categoria de micro y pequefia empresa.

5,4%
H Grande
H Mediana
i Micro

M Pequeia

93,0%

Gréafico No 7. Empresas del Sector Cuero, Calzado y Marroquineria seglin tamarfio. (Autores con base en cifras de
registros publicos de las Camaras de Comercio del pais).

[...] En 2012 dentro de la cadena de Cuero, Calzado y Marroquineria en promedio para cada mes
se encontraron trabajando 229.675 personas en los diferentes eslabones, con un alto nivel de
volatilidad, teniendo en cuenta que el rango de empleados a lo largo del afio 2012 fluctuo entre
175.439 y 291.735 empleados. (DANE, GEIH)

(mundial, 2013) - (Colombia F. , 2013) - (ACICAM, 2013) - (Coelho, 2013) - (Rosario, 2013)

El sector del Cuero es uno de los mas representativos de la industria Colombiana. Tiene una
participacion del 0,27% en el PIB Nacional y del 2,17% en el PIB Manufacturero, la
participacion en el empleo nacional es del 0.6% de acuerdo a la Gran Encuesta Colombiana

Integrada de Hogares. Para finales de este afio el sector planea crecer a mas del 2%.

Es tan relevante este sector para la industria nacional que desde el gobierno avanzan las medidas
para fortalecer la industria del calzado, cuero y marroquineria. En este sentido, se promulgo el

decreto 074 que busca imponer aranceles mixtos a la importacion de confecciones y calzado que
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llegan al pais. Igualmente, por medio del Programa de Transformacién Productiva se esta
trabajando en un proyecto para mejorar la competitividad del sector, asi mismo el gobierno
adelanta proyectos para disminuir el contrabando y para garantizar la disponibilidad de la
materia prima entre otros.

(Propais)

Al citar al sector marroquinero se hace referencia a su nivel altamente representativo.
Aunque disperso en todo el pais es fuerte en la generacion de empleo puesto que en su cadena de
elaboracion se requiere adelantar varios procesos de los que solo se pueden encargar personas
especializadas (tratamiento curtido y tinturado), elaboracién de los productos y comercializacion
de los mismos, elementos que generan un aporte considerable al PIB nacional que aunque se
trate en su mayoria de micro y pequefias empresas y estén dispersas por todo el territorio

nacional se ven reflejadas en las cifras macroeconémicas del pais.

K"CLAN eminentemente sera beneficiario de la incorporacion de los citados elementos porque

sus productos corresponden a la naturaleza de estos.

2.3.2 Sector Disefio.

Para impulsar toda la actividad del sector textil y de confecciones es indispensable contar

con el aporte del sector en grafico.

[...] De acuerdo con la informacion de Confecdmaras, hay alrededor de 7.430 establecimientos
del sector censados en el pais. Estos se encuentran concentrados en su mayoria en la ciudad de
Bogota.
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El gran nimero de empresas en el pais implica una alta competencia y marca una diferenciacion

de productos entre las empresas segun su tamafio:

Las microempresas del sector, en su mayoria, son unipersonales o familiares y tienen un
nimero muy reducido de trabajadores. La planta varia entre 5 y 10 personas Y, segun el
tipo de producto demandado, los operarios son contratados a destajo. El duefio
comunmente es el gerente de la empresa y desempefia, ademas, labores productivas,
comerciales y de atencidn a clientes. Funcionan en espacios pequefios con equipos muy
basicos, sin mayores incorporaciones tecnoldgicas. Se concentran en productos con alto

contenido de mano de obra.

El grupo de las empresas pequefias y medianas se dedica a la impresion de volumenes
mas altos y utilizan un mayor nimero de maquinaria y equipos. Hace énfasis en la
impresion e incorpora en sus productos toda la cadena de valor, desde la premedia hasta

los acabados. Ha incorporado nuevas tecnologias, especialmente la digital.

Las grandes empresas superan los 200 trabajadores e involucran a personal calificado
especializado. Por su estructura organizacional e infraestructura fisica se pueden
encontrar empresas que tienen la capacidad de responder a la mayoria de actividades que
integran la cadena de valor del sector. La tendencia es que se han especializado en
actividades que implican altos volimenes de impresion y cuentan con tecnologias de alta
velocidad y capacidad de produccion. Son generalmente exportadoras. Debido a las bajas

barreras de entrada del sector, en el pais hay un gran nimero de empresas pequefias que
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operan bajo esquemas de informalidad. Esto genera grandes retos para el sector, en

términos de su competitividad y de la gestion de la sostenibilidad.

— El sector es un gran generador de empleo en el pais, puesto que muchas de sus
actividades son dependientes del trabajo manual. De acuerdo con la Gran Encuesta
Integrada de Hogares en 2012, el sector generd 57.900 empleos, lo que representa un

decrecimiento del 0,4% con respecto al afio anterior.

@ Bogota ysusalrededores  65%

@ Costa caribe 5%
@ santanderes 3%
. Valle 10%

@ Medellin y sus alrededores  14%
Otros (Tolima, Huila, Narifio) 3%

Gréfico No 8. Distribucidn de Empresas del Sector por Regiones. Estados financieros de la Superintendencia de
Sociedades, calculos. (Andigraf, 2013).
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Las ventas de las grandes empresas estdn presentes en cuatro
grupos de productos impresos: publicomerciales, libros,

LY AT publicaciones periddicas y servicios de post impresién.
Grandes

empresas . .
Las empresas medianas concentran sus INgresos

en: publicaciones periédicas, publicomerciales,

2.2% empaques y etiquetas. Estdn presentes en todos
Medianas los demds productos y servicios que ofrece la
SIMpresas industria.

Las ventas mas importantes de las pequefas

9.2% empresas provienen de la produccién
Pequeas de libros y de la produccién de
empresas publicomerciales.

La actividad de las microempresas
. 87.9% se concentra principalmente en

Micro empresas los segmentos de plegables,

papeleria y comercial.

Gréafico No 9. Segmentos de Produccién segiin Tamafio. (Informacion tomada de Guia de Buenas Préacticas para el
Sector Artes Gréficas, FUNDES — Ministerio del Medio Ambiente, Direccién General Ambiental Sectorial Fuente:
Confecamaras. Calculos DIB — PTP)

(Gréfica, 2012)

Al ofertar productos cargados de disefio, la marca tiene como reto permanente jugar con
la imaginacién y la iniciativa de los usuarios/clientes, captadas a través de las lineas habilitadas

en las cuales ellos comunicaran sus expectativas a la firma.

Siendo el sector fortaleza para K'CLAN, este vende y se arriesga a vivir junto a los
usuarios/clientes una experiencia innovadora, continua e inolvidable que permita el crecimiento
y posicionamiento no solo en el mercado local sino también nacional. Meta que se proyecta
conseguir gracias al enfoque de las socias en el &mbito de la Comunicacion Gréfica; K'CLAN se

convertira en el vehiculo por el cual los usuarios/clientes cuenten con una amplia oferta
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cimentada en el comercio, consiguiendo de esta manera cumplir con los objetivos trazados desde

el momento del nacimiento del proyecto de emprendimiento.

2.3.2.1 En la Industria de la Moda.

En Colombia, el campo del disefio, en casi todas sus especialidades, se empieza a
consolidar a partir de la década de los setentas. En estos afios los primeros disefiadores, graficos
e industriales, formados profesionalmente en el exterior, regresan al pais y forman sus propias
empresas de disefio e inician una produccién -particularmente en el campo de la grafica y del

mobiliario- muy significativa en el pais.

La Universidad se convierte en el receptaculo de propuestas y proyectos academicos en este
campo, lo que favorece la conformacion de méas de cuarenta programas de las mas diversas
orientaciones y énfasis en menos de veinte afios. Este interés y desarrollo en la parte académica
se contrasta con la dificil aceptacion de los egresados en el mercado laboral. A excepcion del
disefio gréafico y editorial que siempre ha estado muy ligado a la produccion industrial, solo hasta

hace unos pocos afios la brecha entre academia e industria logra disminuirse.

AUn son pocas, aunque muy significativas en el contexto nacional, las empresas que vinculan a
sus procesos productivos el componente de disefio. Los disefios de muebles, ambiental, editorial
y de moda son tal vez las especialidades donde mas se ha afianzado la relacion disefio e

industria, y donde los disefiadores nacionales han tenido mayores espacios de desarrollo laboral.

En 1976 se sugiere por parte de Proexport la incorporacion del disefio en los productos de
exportacion, como una clave para su insercion en mercados internacionales; veinte afios después,
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el estudio Monitor, realizado por el gobierno colombiano, plantea el disefio como una de las
herramientas estratégicas y necesarias para superar el desafio de la competitividad en mercados
internacionales. ElI documento propone el disefio como motor y ejemplo para que los empresarios
y gremios adopten medidas innovadoras y adecuadas para competir efectivamente en los
mercados actuales [...]

(Sistema Nacional de Cultura - Colombia, 2010)

SEGUN INEXMODA, EN EL PAIS OPERAN UNAS 450 EMPRESAS DE TEXTILES Y 10.000

DE CONFECCION.

[...] EI momento prospero del sector de la confeccidn y la moda fue sustentado por el presidente
Juan Manuel Santos, ayer en la instalacion de Colombia moda, en la exportacién de 600 millones
de ddlares y el inicio de 1.600 empresas nacionales en el comercio exterior el afio pasado. El Jefe
de Estado recalcd que también en el 2014 las importaciones de textiles y calzado —dolor de
cabeza para los productores nacionales- se redujeron en un 20 por ciento, en tanto su Gobierno,
como parte del Plan de Impulso a la Productividad y el Empleo (PIPE) destin 300.000 millones

de pesos para aumentar su productividad y competitividad.

“El afio pasado hablabamos de las areas en las que era preciso actuar para salir de la crisis que
enfrentaba el sector y contrarrestar los efectos de circunstancias externas, y hemos trabajado

sobre ellas”, dijo Santos.

Asi mismo, dijo que sumado a lo anterior, en marzo de este afio se destino un billon de pesos del

PIPE para que Bancoldex gestione creditos a los empresarios del sector industrial y agrego que
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esos creditos apalancan la modernizacion, la ampliacion del capital de trabajo e, incluso, pueden

utilizarse para financiar operaciones de comercio exterior.

Con los reportes optimistas de Santos coincidio Carlos Eduardo Botero, gerente de Inexmoda. El
directivo indicé que el sector esta generando el 7 por ciento del PIB industrial y el 15, 5 por
ciento del empleo.

(Correa V. A., 2014)

Aparte de ser la motivacion de las socias de K"CLAN como empresarias, ellas saben que
las estrategias de disefio estan normativizadas a través de Proexport como politica propia para
elevar e incrementar el grado de competitividad con el fin de obtener los mejores resultados al
momento de la exportacion de los productos localmente elaborados, esto para contextualizar el
grado de compromiso al que estan obligadas a cumplir no solamente como personas naturales

sino también como empresa.

La empresa destaca que el mundo de la moda vive en constante transformacion y maneja una
amplia dindmica generando cambios para los cuales es necesario estar listos y capacitados para
asumir, este gran reto se constituye en su maxima fortaleza, porque no solamente se pretende
cubrir exigencias y necesidades de indole material sino que también una de las caracteristicas o
el valor agregado es el valor sentimental, emocional y singular de y para cada uno de los

consumidores (miembros de la comunidad LGBTI).

2.4 Analisis del Mercado.
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2.4.1 Asi se define la comunidad LGBTI.

En ocasiones la palabra gay se usa indiscriminadamente para referirse a cualquier

miembro de la comunidad LGBTI, pero en realidad cada uno tiene su propia definicion.

Lesbiana: Categoria politica con la que se identifican las mujeres homosexuales.

— Gay: Categoria politica con la que se identifican los hombres homosexuales.

— Bisexuales: Personas que se sienten atraidas tanto por hombres como por mujeres.

— Transformista: Persona que asume de forma alternada lo masculino y lo femenino.

— Travesti: Persona que asume de manera permanente un género diferente al de nacimiento.

— Androgino: Personas que combinan caracteristicas femeninas y masculinas.

— Transexual: Puede asumir un género que no corresponde con el que siente propio de si

(Reasignacion sexual).

— Intersexual: Combinacion de caracteristicas de machos y hembras, ya sea de nacimiento o
por transformaciones corporales.

(EL TIEMPO.COM)

2.5 Perfil del Consumidor.
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Comunidad LGBTI
K'CLAN brinda alternativas de moda actualizada, al igual que la innovacién de las
mismas al mercado de esta comunidad diversa y cambiante, que en el sector textil, de disefio y de

la moda, ignorando que este nicho de mercado tiene un gran potencial econémico.

Al tenor del ACUERDO 371 DE 2009. ““Por medio del cual se establecen lineamientos de
politica pablica para la garantia plena de los derechos de las personas lesbianas, gays, bisexuales
y transgeneristas-LGBT- y sobre identidades de género y orientaciones sexuales en el Distrito

Capital y se dictan otras disposiciones’’. EI Concejo de Bogot4, Distrito Capital. ACUERDA:

““Articulo 1°. Lineamientos de la Politica Publica para la garantia plena de derechos de las personas
lesbianas, gay, bisexuales y transgeneristas —LGBT-. El presente Acuerdo establece los lineamientos de la
politica publica para la garantia plena de derechos de las personas leshianas, gay, bisexuales y
transgeneristas -LGBT- en Bogota, D.C., en cumplimiento de los principios y los fines del Estado y de los
derechos sefialados en la Constitucién Politica de Colombia, en su desarrollo jurisprudencial y en los
instrumentos internacionales de derechos humanos, ratificados por el Estado Colombiano y que hacen parte
del blogue de constitucionalidad|...] *”

(Alcaldia Mayor de Bogota D.C, 2009)

[...] ““La comunidad gay en Colombia tiene un poder de compra estimado en 16 billones de USD
al afo”’.

(KienyKe, 2014)

[...] Segun el estudio “Préacticas de consumo Y estilo de vida de la poblaciéon LGBT de Bogota”
realizado por la Fundacion Universitaria Konrad Lorenz, un hombre homosexual gasta un

promedio de $211.000 mensuales en ropa, mientras uno heterosexual destina $151.000. En
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cuanto a las mujeres, el estudio sefiala que mientras las heterosexuales gastan $113.000 en ropa,
las homosexuales gastan $364.000.

(Chéavez, 2013)

Como afirma Caballero (2013) ““El consumidor LGBT generalmente tiene mas dinero para
gastar porque cuando vive en pareja, ambos tienen ingresos, no tienen hijos y gustan de los viajes

y el consumo”.

[...] Incluso, se generaron estereotipos asociados con la homosexualidad, esta vez en relacion con
el consumo. Asi por ejemplo, se considera que las personas gay estan siempre a la vanguardia y
que son innovadoras, conformando lo que en muchas agencias y organizaciones se ha

denominado el “mercado rosa”.

En el contexto colombiano, Giraldo & Alvarado (2006); Alvarado, Botero, Giraldo & Davila
(2005) realizaron un estudio sobre compra impulsiva. El objetivo de éste fue describir las
caracteristicas de la compra impulsiva del homosexual masculino de la ciudad de Barranquilla, a
través de la identificacion de productos, servicios, marcas y establecimientos mas demandados

por este grupo.

En su mayoria las investigaciones sobre poblacion LGBT estan orientadas tanto a descubrir y
describir el estilo de vida de la poblacion como a desmitificar creencias e imaginarios sociales

(Barrea y Olivera, 2004) relacionados con la homosexualidad.

Como se mencionaba antes, el interés por el consumo de la poblacion LGBT obedece, en

algunos casos, a los beneficios recibidos por las firmas al encontrar nuevos mercados en
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segmentos que consumen productos y servicios en una proporcion importante (s6lo en EE.UU.
600 billones de ddlares), pero que no se han reconocido abiertamente como mercados formales y
potentes. Aunque no se cuenta con un dato objetivo respecto al aporte de la poblacion LGBT en
millones de pesos a la economia nacional, es claro que su fuerza es cada vez mayor.
Especificamente en la capital (Bogota, D.C.), la poblacion LGBT se ha convertido en un grupo
de consumo importante en mercados de entretenimiento, moda, arreglo personal, turismo y
educacion, entre otros. Este interés contrasta con el rechazo que muestran muchas organizaciones
LGBT ante los estudios de sus patrones de comportamiento, rechazo asociado con la posibilidad
de ser manipulados a partir del conocimiento de sus preferencias, estilos de vida y patrones de

compra.

Pero mas alla del criterio de marketing, lograr el reconocimiento del colectivo LGBT como
unidad o unidades de consumo, permite que en muchos sentidos se genere una legitimacion del
consumo que realizan y se respeten abiertamente sus derechos como consumidores, en contravia
con el denominado heterosexismo institucional.

(O’Brien, 2001)

[...] Se presentan los porcentajes al interior de cada grupo por identidad de género y nivel

socioecondémico (NSE).

El segmento socioecondmico clasificado en las categorias de bajo (incluye niveles
socioecondémicos 1y 2), medio (3 y 4) y alto (5 y 6). El segmento socioeconémico - clasificado
en las categorias de bajo (1.2), medio (3.4) y alto (5.6) - de mayor porcentaje en la muestra es el

medio (76.5%), con una proporcion menor para los NSE bajos y altos (13.5% - 10%).
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Nivel Socio Economico Total
Bajo Medio Alto

Lesbiana 13.2% 73.7% 13.2% 100%
Gay 12.9% 78.5% 8.6% 100%
Bisexual (masculina) 9.8% 73.2% 17.1% 100%
Bisexual {femenino) 22.6% 58.1% 19.4% 100%
Heterosexual (masculino) 10.6% 83.8% 5.6% 100%
Heterosexual (femenino) 13.2% 78.3% B8.6% 100%
Transexual 28.1% 53.1% 18.8% 100%
Total 13.5% 76.5% 10.0% 100%

Grafico No 10. Distribucién porcentual de la muestra por identidad de género y nivel socioecondmico. (Practicas
de consumo y estilo de vida de la poblacion LGTB de Bogota)

(Barreto, 2009)

Lo anterior es la segmentacion del nicho de mercado; cada nicho de mercado tiene unas
particularidades especificas, a nivel psicografico y conductual. Sin embargo esto no incide a la
hora de clasificar el posible cliente potencial de K'CLAN, ya que hay un interrelacion entre

individuo — comunidad.

Ademas de esto es posible observar que la comunidad LGBTI es un cliente potencial que ayuda
al crecimiento sostenible del pais, no solo en economia sino a nivel de cambio en el sector de la
moda. El “mercado rosa” permite evidenciar que el nivel socioecondmico de esta poblacion es
favorable para la compra de productos que llamen la atencion y los identifique con un plus frente

a los miembros de su comunidad.

2.5.1 Perfil Demografico.

- Publico Objetivo: comunidad LGBTI

- Rango de edad: quince (15) atreinta y nueve (39) afios
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Ubicacion: Bogota D.C, Colombia

2.5.2 Perfil Socioeconémico.

Los productos K'CLAN estan dirigidos a clientes con una capacidad adquisitiva de

acuerdo con el valor del mismo.

La asequibilidad a los productos es posible para personas de estrato tres (3) en adelante.

Cuentan con un acceso fécil a internet desde sus dispositivos electrénicos (teléfono
movil, computador, tableta, etc.), por esto se mantienen informados sobre nuevas
tendencias, estilos y disefios que se encuentran a su disposicion, ademas de invitar a
través de la red al que no conoce a K'"CLAN, para que esté al tanto de la moda y en

contacto con la marca.

Interactian con la marca a través de la web (pagina y aplicacion web, redes sociales).

2.5.3 Perfil Psicoldgico.

Son personas con una actitud descomplicada, optimista y divertida hacia la vida, que las

invita a disfrutar, experimentar y atreverse.

Tienen una gran sensibilidad hacia lo artistico, lo que los hace estar a la vanguardia de la

moda.

Intentan llamar la atencion.
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- Buscan un plus frente a los heterosexuales.

- Quieren una marca que los entienda, y que logre materializar las necesidades y deseos

que tienen.

(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K'"CLAN. Encuesta Aplicada en

anexos)

2.6 Anadlisis de la Competencia.

K"'CLAN encuentra como competencia directa a la compafiia TOTTO; es una empresa
que se dedica a la mas sofisticada variedad y tecnologia en maletines, morrales, mochilas, bolsos,

ropa y accesorios.

Sus disefios estan pensados para adaptarse y satisfacer las necesidades de sus clientes de forma

original, comoda y versatil, garantizando estandares de excelente calidad.

Todos sus productos proyectan un balance entre lo estético, lo practico y lo funcional para lograr
una imagen fresca, casual y dindmica convirtiéndose en la marca estilo de vida, preferida por el

viajero urbano del mundo.

Al igual que K'CLAN, TOTTO permite a sus consumidores personalizar sus bolsos a través de
una aplicacién en su pagina web (TOTTO LAB), que permite escoger los estilos, los disefios y
los colores de maletines, bolsos y cosmetiqueras que el cliente quiera obtener al final del
recorrido.
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Otras firmas que se analizan y consideran de relevancia en el mercado colombiano son Cyzone y

Macoly.

Cyzone es reconocida y difundida por ofrecer sus ventas a través de catdlogo su nicho de
mercado esta de los cero (0) a veinte (20) afios de edad; sus disefios estan impregnados de
colores vistosos, versatiles constituyéndose en billeteras, morrales, bolsos y accesorios que
cuentan con una renovacion constante tanto en disefio como en color y tamafios; gracias a este

trabajo intenso se encuentra consolidada en el pais desde hace doce (12) afios.

Macoly, creada hace doce (12) afios con el objetivo de fabricar bolsos en forma artesanal. En el
proceso ha ido sumando tecnologia de punta, lo que la ha hecho mas competitiva en el mercado y
le ha permitido expandirse hasta contar actualmente con quince (15) almacenes en la ciudad de
Bogota; donde sus clientes pueden adquirir productos de alta calidad en cuero, lona, napas,

combinados con telas nacionales, de accesorios y herrajes que constituyen su linea propia.

Vintare; marketplace de disefiadores independientes, enfocados en buscar y producir
productos novedosos y de alta calidad. Vintare comercializa ropa, accesorios, zapatos Yy
decoracidn. Se le considera competencia indirecta ya que a pesar de ser cada producto disefiado
- exclusivo, este no cuenta con una personalizacion, ademas la optimizacion de costos, esta por
fuera del rango de los demas competidores a analizar. Por su parte, Pride, cuya ubicacién y
comercializacion se centra en la ciudad de Ibagué, es una distribuidora de productos que si bien
tienen también como publico objetivo a la comunidad LGBTI, no cuentan con el factor

“‘personalizacion’’, dentro de su portafolio de productos y/o servicios.

49



Tabla 1. Analisis de la Competencia — Matriz de Competidores

Es una empresa que se

*
dedica ala mas sofisticada |, I?/IZIZ(IJZS de viaie
Bogota D.C variedad y tecnologia en . J
DIRECTA TOTTO . . * Maletines Alta
(Colombia) maletines, morrales, * Morrales
mochilas, bolsos, ropa y
. * Tulas
accesorios
Es una compafiia que ofrece |* Vestidos
Ciudades |accesorios de calidad. Tienen|* Ropa de calle
principales prendas y accesorios * Ropa deportiva
DIRECTA CYZONE [de Colombia divertidos, casuales y * Zapatos Alta
(Nivel elegantes. Todo lo que se |* Bolsos
mundial) ajusta al estilo de sus * Billeteras
clientes * Monederos
Es una empresa que se |* Bolsos
. dedica a la creacién, disefio y|* Carteras
Bogota D.C - . .
DIRECTA MACOLY (Colombia) elaboracion de bolsos y  |* Billeteras Media
accesorios artesanales * Correas
netamente colombianos  |* Maletines
Es una compafiia enfocada a
Pereira |la comercializacién de bienes |* Accesorios
DIRECTA PRIDE . g o o Alta
(Colombia) |y senicios caracteristicos de [* Utensilios
la comunidad LGBTI
* Vestuario
BOOot4 D.C Es una plataforma web, * Bolsos y carteras
INDIRECTA VINTARE (C?Jlombi.a) escenario de encuentro entre [* Accesorios Alta

disefiadores y compradores

* Zapatos
* Decoracion
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. R ial
Reconocimiento ed’es. sociares c Imager_l
como marca Pagina web orporativa
Economia lider, Tottolab Conocimiento Estudiantes
Medios Personalizacion personalizacién | Tiendas locales | de usuarios Directo Unisex
en su producto Revista
(p|us en el Almacenes de Promociones
mercado) cadena (Totto Loco)
Variedad de Venta por Television
Venta por productos catalogo Revistas
catalogo — Pagina web — Jovenes
Medios Venta on line | Reconocimiento Patrocinio de Directo Unisex
Economia en su catalogo Asistencia ewventos de
Reconocimiento | (facil acceso a personal bellezay de
sus productos) | de promotoras moda
Ubicacion en On line
. Productos pu’nt.os Publicidad ) Unisex en
Bajos nacionales estratégicos de Venta direct de marca Directo edad
la ciudad (15 enta directa productiva
puntos de venta)
Especializacion Publicidad Comunidad
Bajos Economia en un nicho de On line Detallista Directo LGBT]
mercado (Local)
Ofrecer y
mantener calidad -
s . Publicidad
méxima en Redes sociales
de M4 marca
sus productos
y senicios
Altos Calidad Directo Unisex
Sus productos y
senicios son Marketing de
L Imagen de
una experiencia| compra por
L marca
Unica para el correo
consumidor

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

2.6.1 Fortalezas y Debilidades.
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Tabla 1.1. Analisis de la Competencia — Matriz de Competidores / Fortalezas y Debilidades

Variedad de Innovacion Precios Innovacion
productos Reconocimiento | accesibles
Marca lider con en el mercado Creacién de
EFORTALEZAS reconocimiento |Ventas por zonas | |nversién en Variedad de marca, en
P lizacion d 15 puntos de productos cuanto al
erSOﬂadlzatCIOH €| Promotores de pventa disefio de
productos ventas puerta a sus productos
Innovacion puerta
) L Disefio de Modelo de
Estrat_eglas poco | Adquisicion de pagina web negocio Optimizacién
DEBILIDADES | conocidas por los | productos solo - - de costos
usuarios por catélogo Estratggla Calldgd.y
promocional | reconocimiento

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

(TOTTO) - (Cyzone) - (Macoly) - (PRIDE) - (Vintare)

2.6.2 Ante la Competencia.

El producto/servicio esta diferenciado; la personalizacién es un factor con el que cuenta
la competencia, pero al ser una marca reconocida (TOTTO), con tiendas no solo a nivel local
sino también nacional a las que el cliente puede acudir presencialmente, no hacen que esto sea un
factor que afecte de forma directa la venta de los productos K'"CLAN. Estos productos no se
perciben como sustitutivos, por lo cual la demanda se incrementara progresivamente, lo que
estara reportando beneficios en la medida que la produccidn ya tiene consumidor final y por ende

la utilidad ya esta presente.

Good Will; el buen nombre, colocara a K"CLAN en posicion ventajosa frente a la competencia,
facilitdindole la incursion, posicionamiento y/o sostenimiento en el mercado. Logrando asi
mejores ventasy en muchos casos, a precios un poco mas altos, puesto que el consumidor
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siempre esta dispuesto a pagar un poco mas por tener un producto de “marca o exclusivo’’, lo

que indudablemente permite tener una mejor rentabilidad. (Gerencie.com, 2010)

Los activos intangibles como la identidad corporativa, el conocimiento comercial, operativo y/o
tecnoldgico y el contacto y relacion empresa/cliente; ademéas de toda accion que logre valorizar
la empresa generando utilidades econdmicas medira los beneficios futuros de prestigio y buen

nombre de la empresa.

El valor intrinseco es la exclusividad del disefio; materiales de alta calidad, produccion (disefios
no seriados), ademas la confiabilidad, la credibilidad y el cumplimiento. Como valor extrinseco
estd la diferencia del costo y la utilidad; a manera de valor agregado por la aceptacion y la
demanda del producto, como lo es: la exclusividad y la versatilidad. Otras diferencias para
resaltar estan en que K"CLAN generara al cliente toda una expectativa desde la presentacion del
producto, el empaque hasta el programa de incentivo de referencia del consumidor y los

servicios post ventas (telemarketing).

2.6.3 Productos Sustitutos y Complementarios.

A manera de productos sustitutos K'CLAN encuentra marcas con trayectorias de largo
tiempo en el mercado, que se han sostenido gracias a su trabajo, constancia y sobre todo calidad

en sus productos.

Como marca principal esta Macoly, no solo por sus buenas caracteristicas y calidad sino también
por sus precios en el mercado, es para la empresa sinénimo y referencia de sustitucion, en caso
de que sus productos no puedan estar en el mercado.
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Macoly:

Somos una empresa colombiana que se dedica a la creacion, disefio y elaboracion de bolsos y
accesorios, que cuenta con una solida planta fisica y maquinaria de punta necesaria para brindar
una excelente calidad en todos nuestros productos. Nuestro equipo de creadores cuenta con afios

de experiencia artesanal, que otorga un plus en la terminacién de nuestros productos.

Tenemos la combinacion perfecta entre diferentes disefios funcionales y modernos, con herrajes
de vanguardia y acabados perfectos los que nos proporciona la seguridad de vender un excelente

producto.

Es por esto que Macoly cuenta con una gran variedad de productos de marroquineria como
bolsos carteras, billeteras, correas y maletines, todos elaborados a mano por nuestros expertos
artesanos.

(Macoly, 2014)

K"CLAN le imprime a sus productos un toque distintivo que en ningn momento causara
la alteracion o deterioro de sus lineas de produccion, por el contrario se cree que son garantia de
confiabilidad y accesibilidad por ser una industria nacional de una trayectoria muy importante y

conocida.

La constitucion de esta empresa, es un proposito para la consecucion de cada uno de los logros y
metas que se resaltan, los cuales solamente se podran cumplir con el arduo trabajo y la entrega

constante en la produccion. Aparte de ofertar productos de excelente calidad, de estar en el
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mercado local también se contara con la inmejorable favorabilidad de precios al consumidor lo

que llevara a cumplir la estandarizacion con un producto sustituto de inmejorables calidades.

K"CLAN también contara con productos complementarios, al usar los productos como lo son
bolsos, cosmetiqueras, monederos, billeteras etc. Se podran acompafiar con los productos
tradicionales que complementan estos accesorios de moda como lo son zapatos y cinturones;

para esto escogemos marcas ya posicionadas en el mercado por su labor, entrega y compromiso.

BOSI:

[...] Conocer el origen de lo que te gusta y adquieres para hacerlo parte de lo que eres, no solo es
importante para ti, para BOSI dar a conocer el talento humano que hoy define la marca también
es una tarea que aporta a lo que somos. En BOSI diariamente cientos de personas colombianas
realizan una labor con amor y dedicacion, dando paso a esas nuevas colecciones y propuestas
que te seducen e identifican. Esas manos de nuestra gente, trabajan a diario en materiales que en
su mayoria provienen de Colombia y que pasan por procedimientos exigentes para brindar asi la
calidad que acomparia siempre todos los productos hechos especialmente para ti.

(BOSI, 2015)

3. ESTRATEGIA DE MERCADO

3.1 Concepto del Producto.
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Bolsos y afines (billeteras, monederos, cosmetiqueras, portadocumentos, etc.),
personalizados para la comunidad LGBTI, serdn disefiados sobre un producto base establecido
por la empresa a través de la pagina web — aplicacion web. El cliente afiadird, cambiara y
modificara el estilo segun su gusto y necesidad (autodisefio), sin embargo se ofrece un servicio

de asesoria profesional en cuanto a disefio, segun cada caso.

Abierta a la innovacion, la empresa utilizara materiales de facil manejo, elaboracion, estampado
y decoracion para la fabricacion de los productos, utilizando cueros naturales y sintéticos, telas
tales como: poliéster, cueros sintéticos, driles, damascos, gamuzas, lonas y telas acrilicas. Su
utilizacion sera acorde con la escogencia de los usuarios/clientes, los insumos complementarios
seran asas, cremalleras, hebillas, trabillas/pasadores, remaches, pedrerias, taches, botones, cintas,

entre otros adornos y accesorios decorativos.

Se manejara entre las capas de telas de los productos elaborados, materiales
impermeables/protector antifluido para que los elementos que se cargan dentro no se mojen en
caso de lluvias o de que caiga/derrame cualquier liquido sobre estos. Adicionalmente, cada
producto (segun estilo y tamario), contara con tres (3) bolsillos internos disfrazados y dos (2)
argollas porta llaves exteriores laterales; lo que afiadira un factor de exclusividad. Los productos
se caracterizaran por sus materiales livianos y sus motivos Unicos en cuanto a disefio. Estos,
daran la oportunidad de combinarse perfectamente, pues se podran disefiar dos accesorios con el

mismo estilo (ej. Bolso y billetera).

(Segun produccién propia; Autoras del Plan de Negocio K"CLAN. Prototipo de Productos en

anexos)
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3.2 Estrategias de Distribucion.

Se tendra una cobertura a nivel local (Bogota), en un tiempo no mayor a dos (2) afos se
espera tener una cobertura a nivel nacional (Colombia), y luego de cuatro (4) afios K"CLAN

espera poder ofrecer sus productos internacionalmente.

Con una estrategia de distribucion exclusiva, se realiza marca, producto y servicio, como los mas
innovadores del mercado. El disefio reafirma la exclusividad con la subjetividad del cliente. El
disefio no es solamente estético sino que implica valor social y emocional. La penetracion en el

mercado se hara a traves del reconocimiento y abastecimiento.

Los productos inicialmente seran comercializados en Bogot4, la venta de los mismos seré on line
y el tiempo de entrega serd de acuerdo a la complejidad del disefio, la distancia y la
disponibilidad de los accesorios solicitados, en un periodo no mayor a los siete (7) dias habiles

de haber realizado el pedido y el pago correspondiente del mismo.

K'CLAN, sin intermediario alguno entregara el producto, teniendo asi un contacto directo con el
cliente, ademas evitando contratiempos tales como, retrasos en la hora y fecha establecida,

inconformidad con el producto, dafios en el mismo, entre otras; esto a nivel local - Bogota.

A nivel nacional la distribucién se realizara por medio de un courrier o agencia de correo
certificado (prestador de servicio de transporte/entrega de paquetes), confiando en
SERVIENTREGA y COORDINADORA. Ellos ademas de contar con un reconocimiento
nacional cuentan con los medios logisticos para cumplir con la entrega, permitir que el cliente

haga un seguimiento de su pedido y responsabilizarse por cualquier eventualidad que se presente.
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(Nacionales) - (Mercancias)
Con un claro objetivo de posicionamiento de marca a través del planteamiento de un nuevo
concepto actual, fresco e innovador, en el universo del street-wear (accesorios de calle), se

implementaran estrategias tales como:

COMUNICACION ESTANDAR

Branding

Packaking

Recordatorio

Aplicaciones Textiles

MATERIAL DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

- Sitio Web (pagina y aplicacion)

- Firma de Correo Electrénico

- Campanfia (s) de Expectativa

- Redes Sociales

También se utilizaran estrategias de penetracion. K'CLAN se dard a conocer de la siguiente

manera:

Calidad:
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Ofertara siempre materiales de excelente calidad que conserven su textura y color por

mas de seis (6) meses.

Los productos se elaboraran en diferentes dimensiones (medidas y peso).

Ofertara la restauracion de los productos despues de haber secado el tiempo de la garantia
(cambio de cremalleras, pasadores, asas y remaches), esto le permitira al cliente

conservar la originalidad de los mismos.

Cada uno de los productos elaborados, sera sometido a un riguroso control antes de ser
depositado en manos del consumidor final, para garantizar estandares 0ptimos y asi evitar

cualquier reclamacidn por inconsistencias en el proceso de elaboracion.

Cada producto ira acompafiado de la ficha tecnica donde se podra consultar la

especificacion técnica de los elementos utilizados.

Disefio:
K"CLAN plasmara en el producto elaborado las ideas propuestas, requeridas o sugeridas
por sus usuarios/clientes obtenidos a través de la pagina web donde a través de esta

plataforma ellos tendran la posibilidad de sugerir colores, formas, tamafios, texturas.

Se elaboraran los disefios en 3D (digital), estos podran ser visualizados por el
usuario/cliente al momento de terminar su autodisefio en la aplicacion web, para que de
ser aprobado por este y luego de que K"CLAN remita al cliente las posibles sugerencias y

modificaciones, pueda ser materializado.
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- La firma conservara y tendra disposicion el catalogo virtual para consultas posteriores de
los usuarios/clientes y con eso poder satisfacerlos con nuevas sugerencias acerca de los

Mmismos.

Accesibilidad:
- Los precios se fijaran de acuerdo a la oferta y la demanda de la materia prima utilizada a

la inversion en tiempo de elaboracion y al precio de la mano de obra calificada.

K'CLAN se basa en sus valores principales, la honestidad y el compromiso en todo el
proceso de la elaboracion de sus productos; seran estos el respaldo para la permanencia en el

mercado de los mismos.

El espiritu que impera al compromiso en esta empresa, es el ofrecimiento de productos
exclusivos, elaborados de la mejor calidad, para lo cual se requerira del esfuerzo constante, del
trabajo y de la disposicion con un &nimo de lucha porque es su iniciativa, que a través de su labor
se pueda plasmar, crear y realizar algo que empieza como una idea elaborada en forma virtual y
afirmada en algo material para lo cual se tiene que partir de cero (estudios en la Corporacion
Universitaria Minuto de Dios), emprendiendo un proceso de estudio durante el cual las socias
adquirieron herramientas, conocimiento y estrategias que les permiten hoy llevar a la practica la

materializacion de los productos y servicios K"CLAN.

3.3 Estrategias de Precio.
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Se ha elaborado un analisis de precios teniendo en cuenta los diferentes competidores en

el mercado, para establecer el precio promedio de los productos segun la competencia directa e

indirecta.

El resultado del analisis permite establecer:

Tabla 2. Estrategias de Precio — Frente a los Competidores

Tiendas en Colombia Bolso Demany $ 90.000
On line - pagina web ) Bolso Heals $ 70.000
- Ciudades
TOTTO Revistas . . Bolso Solyn $ 50.000
— principales de Colombia |— -
Totto Lab (personalizacion Billetera Kiana FTS | $ 50.000
de bolsos) Billetera Lauder | $ 45.000
Tiendas en Ref. 646 $ 30.000
Bogota D.C Ref. 648 $ 45.000
MACOLY Tiendas en principales Bogota D.C Maleta Ref. 05 $ 45.000
centros comerciales Ref. BO3 Sintetico | $ 35.000
On line - pagina web Ref. 652 Dorado | $ 40.000
Catélogo por terceros Bolso Lovepoem | $ 75.900
Almacenes Belcor o Ciudades . Bolso Distrikt $ 54.900
CY' ZONE principales de Colombia Bolso Victoria $ 51.900
Distribucién directa (nivel mundial) Bolso Arabica $ 41.000
(puntos de venta) Bolso Golden $ 29.900
. L ler afio de funcionamiento Bolso Totte $ 110.000
On line - pagina web )

Bogota D.C Bolso Hobbo $ 100.000
K'CLAN L 2do afio de Bolso Shopper $ 80.000
.Apllc.a.mon p‘?r? funcionamiento a nivel Cartera Clutch $ 65.000

dispositivos méviles . .
nacional (Colombia) Billetera Classic | $ 50.000

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Este analisis se desarroll6 basado en cinco (5) referencias de productos similares por cada marca

incluyendo los de K'CLAN. EIl promedio de precios seguin su competencia se calcula de acuerdo

a los precios de mercado y se resume en el siguiente célculo:
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Tabla 2.1. Estrategias de Precio — Promedio de Precios

TOTTO $ 90000(% 7VOOOD|% 50000)% 50.000|% 45000
MACOLY % 30000(% 45000|% 45000|% 35000|% 40000
CY'ZONE |§% 75900)% 54900|% 51.900|& 41.000(% 29.900
PEOMEDIO

K'CLAMN 5 110000 |% 100000 (% 80000 (5 65000|% 50000

Fuente: Autoras Plan de Negocio K‘CLAN

Al revisar el promedio de precios con la competencia se concluye que se tiene un precio

competitivo en el mercado. Obteniendo asi el 74,5% de ganancia neta en cada producto aprox.

No se manejaran descuentos por volumen. Tampoco se manejaran saldos, pues en el mercado
colombiano las temporadas no estdn muy definidas y se puede vender durante todo el afio los
diferentes productos ofrecidos por K'CLAN. Pero si se buscara motivar las compras de los

clientes por medio del mantenimiento de los precios durante un tiempo prudencial.

3.3.1 Precio de Lanzamiento.

El producto base brindara el precio de partida; a medida que estos sean modificados los
costos se irdn incrementando. Estos se definiran segun las preferencias, el disefio y el producto
escogido. El costeo interno de los bolsos y afines, dependiendo el estilo del mismo, se fijé un
rango entre Cincuenta mil pesos colombianos ($50.000) y Ciento diez mil pesos colombianos
($110.000). Incluyendo asi el costo unitario por materia prima, mano de obra y costos de

fabricacion. Obteniendo una ganancia neta del 74,5% respectivamente.
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La fijacion de precios estd en un rango acorde a la competencia directa y al perfil
socioecondémico de los clientes potenciales. Uno de los objetivos es lograr un posicionamiento en
el mercado. No se pueden ofrecer precios mas bajos, ya que esto influiria contundentemente en
la calidad de los productos y la proyeccién como una empresa consolidada y dirigida a un
mercado con un poder adquisitivo medio — alto, que sin complicaciones pueden obtener los

productos K"CLAN de su preferencia.

La firma tomara como punto de partida precios fijados, para el primer afio de funcionamiento,
apoyandose en la tarifa de incremento segin el IPC (indice de Precios al Consumo) en
Colombia; de esta manera se fijaran los precios de los siguientes afios. Los productos aumentaran
su precio de acuerdo al porcentaje que acreciente esta tarifa en el pais en el 2015 se estima a

2,75%.

Tabla 2.2. Estrategias de Precio — Precio de Lanzamiento

Bolso Tofe 5 110.000 | 5 113.020 | 5 116.046 | § 119.617 | § 123454 | § 127.036
Bolso Hobo 5 100.000 | $ 102.745 | § 105.497 | § 108.743 | § 112.230 | § 115.487
Bolso Shopper |3 80.000 |5 82196 |5 84397 |5 86994 |5 B89.784 |5 92390
Cartera Clutch |3 650005 66.784 |5 68573 |5 70683 |§ 72950 |5 75066
Billetera Classic | 3 50.000)§ 51373 |5 52748 |5 543715 56115|5 57.743

Fuente: Autoras Plan de Negocio K‘CLAN

[...] ““La tasa de variacion anual del IPC en Colombiaen Enero de 2015 ha sido del 3,8%, 1
décima superior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC (indice de Precios al

Consumo) ha sido del 0,6%, de forma que la inflacion acumulada en 2015 es del 0,6%. *’
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IPC Colombia Enero 2015

Interanual Acum. desde Enero: Variacion mensual
IPC General [+] 32% 05% N 06% [N
Alimentos y bebidas no s+ N - D - s
alcohdlic as [+]
Vestido y calzado [+] 15% [N 01% | 0,1% |l
Vivienda [+] 3% 0% 0%
Medicina [+] 24% oe% [N 0.0% [N
Transporte [+] 22% [ 1,1% [ 1,1% [
Comunicaciones [+] 20% N 0,0% | 0,0% |
Ocioy Cultura [+] s0% 04% N o4% [N
Ensefianza [+] 42% [N 0,0% | 0,0% |
Otros bignes y servicios [+] 23% 0.4% N 0.4% [
<IPC 2014-12
Interanual Acum. desde Enero Mensual
Enero 2015 1.5% o1% || o,1% [
Diciembre 2014 15% [ 15% [ 02% [
Moviembre 2014 15% [ 1.2% [ o1% [
Octubre 2014 1% NG > D 2% [
Septiembre 2014 15% [ 1.0% NG 00% [
Agosto 2014 1.5% | 1.0% [ -00% W
Julio 2014 1.4% [ 1.0% | o1% [
Junic 2014 1.4% [ o [ o1% [
Mayo 2014 14% I o [N 0z% [N
Abril 2014 14% [ 0% N 2% [
Marzo 2014 1.2% [ 04% N o2% [
Febrero 2014 1.1% | 02% [l o1% [
Enero 2014 1.0% NG 01% i o1% [
< |PC Colombia Vestido y calzado 2014

Gréafico No 11. IPC Colombia Febrero 2015 — IPC Vestido y Calzado 2015. (IPC de Colombia).

(Colombia I. e., 2015)

3.3.2 Punto de Equilibrio / Unidades de Venta.

K"CLAN como empresa consolidada tiene en cuenta la formula de punto de equilibro para

determinar el nimero de unidades que debe ofertar al afio.
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Para lo anterior se tienen en cuenta los costos fijos y los costos variables por referencia de
producto de esta manera también se podran obtener las proyecciones de venta anuales que debe

producir la empresa para su funcionamiento.

Con la formula anterior se calculan cuantos bolsos y afines por referencia de producto, se tienen
que vender durante el afio para poder cubrir los costos fijos que demanda la compafiia. Teniendo

en cuenta los costos fijos y los costos variables de cada producto.

Tabla 2.3. Estrategias de Precio — Punto de Equilibrio / Costos Fijos

Suministros (internet, teléfono) | § 75000 [ % 900.000
Plan de datos 5 140.000 | & 1.680.000
Arriendo $ 600000 (5 7.200,000
Honorarios $ 800000 (% 9600000
Material de oficina 5 50.000 | % 600000
Amortizacidn b 160373 | 5 1.924 471
Suite Adobe Csb 200000 (% 2400000
Materiales para Disefiador 5 100.000 | & 1.200,000
Dominio pagina web en

P T%E[_cnm} § 822305  986.760
Momina $ 5354867 | % 64.258 400

Fuente: Autoras Plan de Negocio K‘CLAN

- Punto de Equilibro Bolso Tote
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Tabla 2.3.1. Estrategias de Precio — Punto de Equilibrio / Unidades de Venta — Bolso Tote

Materia prima

20094

$ 241128

Mano de obra (satelite)

3.000

5 36.000

Transparte

3.000

$ 36000

& (e | en

Fublicidad y promocidn 3.000 | % 36.000

TOTAL:

Costos fijos % 7.562 469
Precio de venta unitario | 5 110.000
Costo variable unitario $ 29094
Precio de v. - Costo v. $  B0.906
PUMTO DE EQUILIBRIO:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K‘CLAN

- Punto de Equilibrio Bolso Hobo

Tabla 2.3.2. Estrategias de Precio — Punto de Equilibrio / Unidades de venta — Bolso Hobo

Materia prima

5 22746

5 272.952

Mano de obra (satelite)

3.000

5 36.000

Transporte

3.000

5 36.000

Fublicidad y promocion

& (e | en

3.000

TOTAL:

5 36.000

Costos fijos 5 7562 469
Precio de venta unitario | $  100.000
Costo variable unitario $ 746
Precio de v. - Costo v. $ GB3254
PUNTO DE EQUILIBRIO: [

Fuente: Autoras Plan de Negocio K‘CLAN
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- Punto de Equilibrio Bolso Shopper

Tabla 2.3.3. Estrategias de Precio — Punto de Equilibrio / Unidades de venta — Bolso Shopper

Materia prima

$ 23154

5 277.848

Mano de obra (satelite)

3.000

5 36.000

5 36.000

B
Transporte § 0 3.000
Publicidad v promocidn |5 3.000 | 5 36.000

ToTAL [STS2E4 | §1565648

Costos fijos 5 7.562 469
Precio de venta unitario | § 80.000
Costo variable unitario 3 32154
Precio de v. - Costo v, 5 475846

PUNTO DE EQUILIBRID:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Punto de equilibrio Cartera Clutch

Tabla 2.3.4. Estrategias de Precio — Punto de Equilibrio / Unidades de venta — Cartera Clutch

Materia prima $ 8211 |5 98532
Mano de obra (satelite) |5 3000 % 36.000
Transporte $  3.000|% 36.000
Publicidad y promocién |5 3.000| % 36.000
ToTAL [STT21 57206632




Costos fijos 5 7.562 469
Precio de venta unitario | § 65.000
Costo variable unitario 172N
Precio de v. - Costo v, 5 47789

PUNTO DE EQLIILIBFEIO:_

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Punto de Equilibrio Billetera Classic

Tabla 2.3.5. Estrategias de Precio — Punto de Equilibrio / Unidades de venta — Billetera Classic

9.894 | 5 118.728
3.000 | $ 36000

Materia prima

Mano de obra (satelite)
Transporte 3.000 % 36.000
Fublicidad y promocion 3.000 % 36.000

ToTAL S8 8945226736

Costos fijos % 7.562 469
Precio de venta unitario | § 50.000
Costo variable unitario 5 18.894
Precio de v. - Costo v. $ 31106
PUNTO DE EQUILIBRID:

$
5
$
5

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Proyeccion Punto de Equilibrio en Unidades
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Tabla 2.3.6. Estrategias de Precio — Punto de Equilibrio / Proyeccion de Ventas — Unidades de Ventas

Bolso Tofe 1122 | 1153 | 183 | 1220 | 1259 | 1296
Bolso Hobo 1330 | 1366 | 1403 | 1446 | 1492 | 1536
Bolso Shopper 1897 | 19458 | 2001 | 2063 | 2129 | 2191
Cartera Clutch 1899 | 1951 | 2003 | 2065 | 2131 | 2193
Billetera Classic | 2917 | 2998 | 3078 | 3173 | 3275 | 3370

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

3.3.3 Condiciones de Pago.

Las condiciones de pago manejadas con los clientes seran las siguientes:

Se deberé realizar el pago a través de una entidad bancaria con la que trabaja la empresa

(consignacion).

Una vez el cliente haya realizado el pago del 50% del valor de pedido, la entidad bancaria

informa a la empresa para empezar con la produccion y elaboracion del mismo.

Dos dias habiles después el banco le entrega el dinero correspondiente al abono que

realizo el cliente.

Cuando el pedido haya sido entregado por la empresa, el cliente pagara directamente la
cifra correspondiente al otro 50% de la compra. El costo de envio -entrega en la ciudad

de Bogota estd incluido en los costos variables de cada producto.
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3.3.4 Porcentaje de Gravamen / IVA.

Las ventas anuales de K"CLAN son superiores a ciento trece millones ciento diez y seis mil
pesos colombianos ($113.116,000), lo que hace que la empresa sea de Régimen Comun ya que

supera el valor predeterminado de UVT (Unidad de Valor Tributario).

[...] Al régimen comun pertenecen todos los personas naturales que desarrollen actividades que se
encuentren gravadas con IVA y ademas, que no cumplen con los requisitos establecidos en el

articulo 499 del Estatuto Tributario para pertenecer al Régimen Simplificado.

Tambien pertenecen al régimen comdn todas las personas juridicas que realicen actividades

gravadas con IVA.

¢ Cuales obligaciones deben cumplir quienes pertenezcan al régimen comun?

— Inscribirse en el RUT: El articulo 507 del Estatuto Tributario establece que quienes
sean responsables del impuesto sobre las ventas, deberan inscribirse en el Registro
Unico Tributario y actualizarlo cuando sea necesario. Cuando el responsable inicie
operaciones, debera hacer la inscripcion del RUT dentro de los dos meses siguientes al

inicio de sus operaciones.

— Expedir factura o documento equivalente: La ley establece que quienes realicen
operaciones deberan expedir factura por cada una de ellas y conservar la copia. La
factura que expida el responsable para efectos tributarios, debera cumplir los requisitos

establecidos en el estatuto tributario en articulo 617, citados a continuacion:
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- Estar denominada expresamente como factura de venta.

- Apellidos y nombre o razon y NIT del vendedor o de quien presta el servicio.

- Apellidos y nombre o razon social y NIT del adquirientes de los bienes o servicios,
junto con la discriminacion del 1IVA pagado.

- Llevar un nimero que corresponda a un sistema de numeracién consecutiva de
facturas de venta.

- Fecha de su expedicion.

- Descripcion especifica o genérica de los articulos o servicios prestados.

- Valor total de la operacion.

- El'nombre o razén social y el NIT del impresor de la factura.

- Indicar la calidad del retenedor del impuesto sobre las ventas.

Exigir factura o documento equivalente: La ley establece que quienes adquieran bienes
corporales muebles o servicios estan obligados a exigir las facturas o documentos

equivalentes que acredite la adquisicion de los mismos.

Recaudar el impuesto: Es obligacién del responsable del 1VA perteneciente al régimen
comun hacer el recaudo del impuesto en el momento en el que se realicen operaciones
gravadas. Si un responsable del IVA perteneciente al régimen simplificado, hacer el
recaudo del IVA, debera cumplir con todas las obligaciones establecidas para el

régimen comun,
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Presentar la declaracion del impuesto: El responsable del VA del régimen comdn debe
presentar las declaraciones de los impuestos en las fechas, periodos y lugares que el

Gobierno Nacional establezca.

Consignar el impuesto: Es la transferencia que debe hacer el responsable del IVA al

Estado del dinero recaudado por concepto de impuesto sobre las ventas.

Expedir certificados de retencion: En caso de haber practicado retenciones a titulo de
IVA, el agente retenedor deberd expedir un certificado bimestral, dentro de los 15 dias
siguientes al bimestre en el cual se practicaron dichas retenciones. En el certificado, se
debera especificar el valor de la retencion y en caso de que el beneficiario lo solicite, se

debera expedir un certificado por cada una de las retenciones practicadas.

Cumplimiento de las normas de contabilidad: La ley exige a los responsables del IVA
pertenecientes al régimen comun llevar un registro auxiliar de las ventas y compras;
también deberan llevar una cuenta mayor o de balance denominado “impuesto a las
ventas por pagar” en donde se registran los valores relacionados con el impuesto. Art.
509 del ET. Ademas de lo anterior, la ley sefiala que en la contabilidad de cada
responsable se deberd diferenciar las operaciones excluidas, exentas y gravadas, asi

como también identificar las diferentes tarifas.

Conservar los documentos soporte de las declaraciones de IVA: Deberan conservar los
documentos que soporten la declaracion del IVA, durante el tiempo previo a la firmeza

de la misma, tal como lo dispone el articulo 632 del Estatuto Tributario.
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— Informar el NIT: el responsable debera informar el NIT, en las facturas, recibos y en el
membrete de la correspondencia que sea enviada junto con el nombre de la persona o

empresa.

— Presentar la declaracion de renta: Los responsables del IVA pertenecientes al régimen
comun, deberan presentar la declaracion de renta anualmente, en los términos que

establezca la ley.

— Informar el cese de actividades: Los responsables del IVA deberan informar el cese
definitivo de actividades a la DIAN y hacer la cancelacion de la responsabilidad ante
dicho organismo, dentro de los 30 dias siguientes a la toma de la decision”.

(Fiscal, 2014)

Lo anterior permite concluir que seguin el UVT $28.279 x 4.000 da un total de ciento
trece millones ciento diez y seis mil pesos colombianos ($113.116,000), lo que hace que
K'CLAN se catalogue como empresa del Régimen Comun, ya que produce mas de ciento
veintitrés millones trescientos ochenta y tres mil cuatrocientos veinticinco pesos colombianos

($123.383,425), al afio es decir, captadora de IVA (Impuesto del Valor Agregado).

Se estara sujeto a las disposiciones de la DIAN por lo que K'CLAN esta obligada a rembolsar el

total de la cifra captada.

3.3.5 Estrategias para Resistir la Guerra de Precios.
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K'CLAN ofrecera un amplio surtido de insumos para la creacién y disefio de los
productos, para esto los usuarios/clientes interactuaran con los profesionales en disefio de la
firma, de ser solicitado y/o necesario. Para lograr este fin se estar4 en constante contacto e
interactividad a través del internet, de la pagina y aplicacion web, y redes sociales, lo que

permitird visualizar el impacto viral que genera la marca.

La empresa promete a sus consumidores productos de la mejor calidad, con un distintivo de
disefio y personalizacion; mejorando no solo el estilo de vida de quien lo adquiere sino también
brindando a su vida una experiencia inolvidable. Es por esta razon que no se implementaran
estrategias para resistir la guerra de precios pues no competird por economia sino por calidad,

disefio, compromiso y exclusividad que es lo que principalmente caracteriza a la firma.

3.4 Estrategias de Promocion.

3.4.1 Estrategias Promocionales para Motivar las Ventas.

Teniendo en cuenta que la vision de la empresa es ser reconocida en el segmento de la moda

de la comunidad LGBTI se desarrollaran estrategias de promocion a través de las ventas on line.

Nuevos modelos de negocios en la era digital [...] El usuario/cliente pasa a ser objeto activo, en
lugar de pasivo. Son consumidores que se vuelven la voz de las marcas que les satisfacen
realmente o de sus propios productos o contenidos, elaborados gracias a herramientas digitales
que tienen detrds una marca, como puede ser el caso de las plataformas de auto-publicacion. Es

decir, mientras que la Web 1.0 seguia un esquema muy similar al de las tiendas fisicas en cuanto
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a la relacion productor-cliente, la llamada Web 2.0 o “Web social”, y todas las herramientas que
ha traido (redes sociales, wikis, blogs, videos, etc.), ha sido el resorte que ha convertido Internet

en una gran plataforma de herramientas y servicios bajo el esquema del “haztelo ti mismo”.

Como conclusién debemos insistir en la necesidad de prestar atencion de manera continuada a un
cliente, consumidor o usuario que ya no se limita a comprar un producto (una revista o un libro)
0 un servicio, sino que, en su adaptacion al modelo digital, opta por definirse como un miembro
activo -con formacion digital- y conectado en la relacion comercial.

(Dosdoce.com, Nuevos modelos de negocio en la era digital)

Se utilizaran las siguientes herramientas para llevar a cabo este proceso:

- Marketing digital y viral flexible, lo cual presenta una imagen mas agradable y familiar de

la empresa.

- Voz avoz.

- Eventos de apreciacion de los clientes. Para atraer no solo a los clientes regulares sino a

otros potenciales.

- Encuestas post-venta a los consumidores via web. La marca se preocupa por la opinion del

cliente y proporciona los mejores servicios y productos posibles.

Como ya se mencion0; una de las estrategias de promocion se hara en las zonas de afluencia

de esta comunidad; instalar piezas publicitarias de manera conveniente antes de que comience el
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evento, asegurara que los productos a promocionar sean altamente visibles cuando lleguen los

consumidores.

Se quiere dar a conocer los productos y servicios y asi mismo venderlos. Es por eso que
contando con una herramienta tan Gtil en el campo del mercadeo y la publicidad como lo es el
internet, se implementara el marketing on line, optimizando la pégina web para movil; cada vez
mas los usuarios navegan y compran en internet a través de sus dispositivos moviles, esto genera
una gran afluencia de posibles clientes y fidelizacion de los ya existentes incrementando asi las

ventas.

[...] Por eso, las E-commerce se plantean adaptar su tienda a los moviles y tabletas. Se trata de
una gran oportunidad enorme para no perder ventas y conseguir captar a nuevos clientes
potenciales. No tener tu tienda online adaptada para estos dispositivos puede hacerte perder
muchos clientes y ventas y ademas es una realidad ya que el 98% de las empresas no tiene su
web adaptada a los dispositivos mdviles. Es un dato que revela Digital Scope v Spash que
concluye como este importante dato, el 98% de las pequefias y medianas empresas, aun no ha
adecuado su web al uso de estos dispositivos.

(Online, Rebeldes Marketing)

Se probara una version gratuita de Retargeting; publicidad en linea para las tiendas virtuales.

Analizando asi los resultados y la viabilidad para una implementacion definitiva.

[...] Esta es una forma de publicidad efectiva, teniendo en cuenta que el 97% de los usuarios

salen de una tienda virtual sin comprar nada y que los usuarios visitan por lo menos 5 veces una
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tienda virtual antes de comprar algo. ElI Retargeting es un activo clave para todo empresario

online, y este afio 2015 lo seguira siendo, especialmente para:

— Repescar clientes potenciales
— Trabajar la percepcion de tu marca

— Hacer crecer bases de datos de potenciales

(Rebeldes Marketing Online)

Tabla 3. Estrategias de Promocidn — Estrategias Promacionales para Motivar las Ventas

Marketing digital, viral Pasivo On line -
Voz a voz Cliente Directo -
Eventos de apreciacion Regular Directo Obsequio de
de los clientes Potencial productos en eventos
Encuestas postwventa . .
pos Potencial On line -
a los consumidaores

TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Como una de las estrategias promocionales de K'"CLAN es asistir a diferentes eventos
para tener mayor reconocimiento ante sus consumidores, se ha destinado obsequiar mediante
premios (bonos de la marca) trescientos mil pesos colombianos ($300.000) que serdn redimidos
por los portadores en productos personalizados de la marca. Estos bonos tendran un valor del

15% de descuento, que debe ser redimible en un tiempo méaximo de cuarenta y cinco (45) dias.
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3.4.2 Estrategias para Clientes Especiales.

Los clientes K'CLAN obtendran beneficios en aras de una fidelizacién al momento que
generen un factor multiplicador para la empresa (clientes nuevos). Por esto se implementa un

Plan de Referidos, el cudl se describira detalladamente a continuacion:

El plan de incentivos por nimero de referidos se definira de la siguiente manera:

- Un (1) referido, el valor correspondiente al 8% de descuento en el valor la siguiente

compra de quien referencio.

- Dos (2) o més referidos, 15% de descuento. Estos afiadidos solo seran validos en la

compra de un solo producto.

El Plan de Referidos se harad puablico al momento que el cliente se registre en la plataforma, alli

se dara a conocer el procedimiento, las condiciones y las restricciones del mismo.

Procedimiento:

- Se puede hacer efectivo, después de las dos (2) primeras compras por cliente.

- La fecha maxima de presentar un referido, sera los quince (15) dias habiles despues de la

compra.

- El referido tendra que registrarse en la plataforma. La persona quien referencio o el

referido, debera enviar un mensaje o hacer contacto telefonico con la empresa, dar y

78



confirmar unos datos personales (nombre, correo electrénico, nimero de celular) y con

esto se empezara a gestionar el plan de incentivos.

Condiciones:
- Es necesario, que el cliente quien referencio haya cancelado la totalidad valor del pedido,

antes de hacer valido el descuento.

- Se descontara dicho valor en un (1) solo producto.

- Laempresa se reserva la forma de pago en efectivo del plan de incentivos.

Restricciones:
- En caso de no hacerse efectivo el plan de incentivos; por un (1) referido, en el periodo

lectivo a dos (2) meses se procedera a invalidar el descuento en forma definitiva.

- Respecto a la acumulacion de referidos se tendra un periodo lectivo de cinco (5) meses,

para efectuar la compra.

- No participa personal administrativo y/u operativo.

3.4.3 Presupuesto de Promocion.
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Tabla 3.1. Estrategias de Promocién — Estrategias para Clientes Especiales

1 8 Maximo 2 meses

2 o mas 15 Maximo 5 meses
(Este valor solo sera descontado a un producto).

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 3.1.1. Estrategias de Promocion — Porcentaje de Descuento / Plan de Referidos

Bolso Tote 110.000 [$  81.000|$ 3.300,000 | § 3.293.520 | § 3.287.850
Bolso Hobo $  100.000 $ 4000000 |$ 3993520 |5 3.987.850
Bolso Shopper | §  80.000 |$ 6480 |§ 7.600,000 |§ 7.593.520 | § 7.587.850
Cartera Clutch | §  65.000 2,990,000 | § 2.893,520 | 2.977.850
Billetera Classic | §  50.000 | $ 2.700,000 | § 2693520 | § 2.687.850

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 3.1.2. Estrategias de Promocion — Promedio y Proyeccion de Descuento / Plan de Referidos

$ 135476526 | §143.016,269 | 5 150.778,787 | 5 160.200,159 | § 170.641,880 | 5 179.546.831

3% § 11.441302 |5 12.062.303 | 12.816.013 |5 13.651.350 | 5 14.363.746
15% § 21452440 | 5 22616818 | 5 24030024 | $ 25596282 | § 26932025
Dejﬁﬂ;’ft” § 32.893.742 | § 34.679.121 | § 36.846.037 | § 39.247.632 | § 41.295 771

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN



K'CLAN se abstendra de realizar promociones que generen perdida en su presupuesto
durante el primer afio de funcionamiento ya que la empresa hasta ahora comienza a tener fuerza
y esto puede no generar los ingresos necesarios para mantenerse en el mercado. El porcentaje de

descuento segun el plan de referidos solamente tendra vigencia en lapso de dos a cinco meses.

3.5 Estrategias de Comunicacion.

Las directivas de K'CLAN, tienen la responsabilidad de desarrollar estrategias de
comunicacion reales, asertivas y efectivas, en las cuales se transmitan de manera clara los
objetivos, metas, reglamentos y procedimientos, ademas de toda la informacién requerida para

alinear al personal dentro de su marco institucional.

Este proceso se obtendra al momento de:

- Poner al alcance del cliente un amplio abanico de posibilidades para la adquisicién de los

diferentes productos.

- Ofrecer opciones para que la comunidad modifique, amplié, explore, disefie, reforme e

incluso comunique sus propios disefios para la fabricacion de los mismos.

- Hacer ponderaciones de las personas que visitan el sitio con mayor frecuencia y de
acuerdo a sus comentarios establecer las prioridades de estas. A través de su cultura

establecer las opciones para definir sus gustos, necesidades y deseos.

- Adquirir o buscar todas las herramientas requeridas para satisfacer la demanda.
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- Disefar los canales y soportes de comunicacion directa e indirecta. Ademas de realizar la
planificacién de contenido estratégico, implementando una redaccion creativa con

intencion persuasiva.

- Establecer indicadores de gestion periddicos para medir el avance de inclusion del portal

en la comunidad.

A través del marketing digital y audiovisual: pagina web, aplicacion web y redes sociales, se
espera aumentar las ventas y con esto lograr un posicionamiento de marca, gracias a la
propagacion e incorporacion de contenidos de valor social y emocional, a través de esta

interactividad multimedia se generara un sentido de pertenencia a la comunidad virtual.

Nuevos modelos de negocios en la era digital [...] ¢(Donde estamos? El e-commerce y la

evolucion de los modelos de pago

Decir que Internet ha cambiado la forma que en que nos relacionamos a todos los niveles, desde
el comunicativo al comercial, no es decir nada nuevo. Pero tampoco se puede obviar que el
caracter universal de Internet y su creciente nimero de usuarios, junto a todas las nuevas
tecnologias subyacentes a este ya no tan nuevo medio, ha hecho que cualquier tipo de industria

replantee necesariamente sus modelos de negocio.

Como es natural, del comercio directo, de las importaciones y exportaciones de bienes de
consumo a través de medios de transporte tradicionales, al salto que ha supuesto la posibilidad de

pedir e incluso adquirir un bien con tan so6lo un clic, la conclusién sélo puede ser que la
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evolucion experimentada en apenas 20 afios en cuestiones comerciales ha sido revolucionaria en

muchos aspectos.

La entrada de Internet en el comercio ha traido consigo la aceleracion en la lucha por la
eficiencia y en servicios cada vez mas adaptados al consumidor. La idea de optimizar la relacion
entre compafiia y cliente ha provocado una necesaria revision de la “cadena de valor”, que ha

supuesto una mayor exigencia a cada eslabon e, incluso, la eliminacion de algunos de ellos.

La llegada del e-commerce y los e-business suponen también una vuelta de tuerca en la manera
de idear nuevos modelos de negocio que se basan en la tecnologia, pero que requieren estrategias
que hacen que no hablemos sélo de tecnologia. Estos nuevos modelos de negocio no estan tan
limitados por el tiempo, el espacio o las fronteras territoriales y aportan una mayor velocidad al
mercado, una mayor flexibilidad y agilidad, asi como una expansion global acelerada, en la que

el proveedor y el cliente llegan a una mayor integracion.

Para tener éxito en la nueva economia, las empresas estdn teniendo que transformarse
paulatinamente en compaiiias cada vez mas digitales. Lo estamos viendo en todos los sectores.
Ahora méas que nunca, la economia supone un proceso evolutivo que se tiene que ir adaptando a
los cambios practicamente en tiempo real. Ya no estamos en la época estatica de las
transacciones comerciales en la que una comparfiia ofrece un producto, lo distribuye, llega al

comercio y se le vende al cliente.

Actualmente, cualquier bien digital puede ser ofrecido de multiples maneras, con modelos de

negocio mas o menos flexibles, combinados entre ellos, buscando soluciones personalizadas e
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instantaneas. Estar, pues, al dia para poder seguir el ritmo de la economia digital supone la
necesidad de implementar soluciones tecnoldgicas y estrategias que se adapten a los cambios

constantes.

Hoy Internet permite a los clientes tomar el control de cualquier transaccion. En el pasado, el
minorista establecia a qué horas los clientes podian acudir a la tienda y qué productos estaban a
su disposicion. En este momento, los clientes online tienen eleccion absoluta sobre cuando y

donde quieren comprar.

La Red proporciona un espacio donde los compradores tienen la mayor cantidad de opciones de
compra posible y donde pueden encontrar los mejores precios para cualquier producto. Del B2C
se ha llegado incluso al C2C, con compafias como eBay, que ponen en contacto a clientes con
clientes, consumidores con consumidores. Es decir, que el comercio electronico le ha dado la
vuelta a las relaciones entre quien hace la oferta y quien hace la demanda. Nunca el cliente

estuvo tan en el centro de todo.

Una definicion muy general del comercio electronico es que se trata de cualquier tipo de
transaccion comercial de manera electrdnica, es decir, a traves de la red. Este tipo de operaciones
comenzaron con empresas de intercambio electronico de datos entre empresas, con envios y
recibos de pedidos, pagos, etc. El correo electronico, la mensajeria instantanea y luego los
carritos de la compra y servicios web asentaron este modelo comercial que paso de ser usado

entre empresas (B2B) a alcanzar la relacion directa entre empresa y cliente (B2C).
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Por tanto, hemos llegado a un punto en que el comercio electrénico ha conseguido un
reforzamiento y un aumento de capacidad competitiva, porque permite una comunicacién directa
con los consumidores y, bien empleado, es una herramienta flexible que se adapta a las diversas
metamorfosis del medio digital y de los hébitos de los consumidores. EI comercio electronico
brinda una oportunidad Gnica a aquellas empresas que quieran afianzar su liderazgo en la
economia digital.

(Dosdoce.com, Nuevos modelos de negocio en la era digital)

La estrategia publicitaria de K"CLAN se basara en crear paginas de fans, redactar tweets,
publicaciones, fotos, entre otras, esto hara que al captar un fan este involucre a sus contactos, de
esta manera se conseguiran mas seguidores lo que traera como consecuencia mas prospectos de
clientes potenciales y se fidelizaran a los ya existentes. Las campafias publicitarias tendran una
estrategia combinada, es decir, impulsar y atraer es el principal objetivo, asi se lograra un
maximo efecto promocional. Se ofreceran incentivos para promover los productos (plan de
referidos y obsequio), y se invitara a los consumidores a comprarlos (campafia de expectativa),
examinando asi el comportamiento pre-compra, compra y post-compra de estos. Para esto se

implementara el trueque 2.0.

¢Qué es el Trueque 2.0?

Trueque 2.0 es cuando las marcas ofrecen experiencias 0 algo material a sus usuarios a cambio
de acciones sociales. No hay dinero de por medio solo un win-win para ambas partes, la marca
gana en la parte social y el cliente consigue vivir experiencias unicas o conseguir algo de la

marca de manera gratuita.

¢Para qué sirve el trueque 2.0?
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A las marcas le sirve para:

— Aumentar su comunidad de seguidores online
— Conseguir hace ruido en redes sociales
— Mejorar su imagen con los consumidores

— Aumentar sus ventas

A los usuarios le sirve para:
— Vivir experiencias unicas sin pagar
— Obtener obsequios de manera gratuita [...]

(Vilmanunez, 2013)

3.6 Estrategias de Servicio.

3.6.1 Procedimientos para la Prestacion del Servicio.

Con el fin de brindar un ambiente de confianza entre la organizacion y la comunidad se

prestaran los servicios de la siguiente manera:

- EIl servicio ofrecido por K'CLAN garantiza total discrecion y confidencialidad. La
empresa se compromete a respetar la confidencialidad de la informacion de caracter
personal y a garantizar el ejercicio de los derechos de acceso, rectificacion, cancelacion y

oposicion, a la multimedia interactiva.

- Se responderan a todas las peticiones de conocimiento, actualizacion, rectificacion y

supresion de la informacidn y también de la revocacion de la autorizacién, que se realicen
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de manera respetuosa, dentro de un término de 15 dias habiles contados a partir de la
recepcion de la peticion. Si no fuere posible atender el reclamo dentro de dicho termino,
se informara al interesado los motivos de la demora y la fecha en que se procedera a darle

respuesta misma que no podra superar los ocho (8) dias siguientes a su vencimiento.

La galeria de opciones en cuanto a bolsos y afines estara disponible 7 x 24.

Para consultar y registrarse en la pagina y aplicacion web, no sera necesario identificarse
plenamente. El cliente solo debera ingresar su direccion de correo electronico y crear una
cuenta con correo electronico y contrasefia, ademas de haber leido y aceptado las
politicas de privacidad (publicadas en el pie la pagina), para quedar registrado en la

plataforma.

El correo suministrado se utilizara como medio de comunicacion empresa — cliente, bajo
las politicas de tratamiento de datos; de acuerdo con las disposiciones contenidas en la
LEY ESTATUTARIA 1581 DE 2012, por la cual se dictan disposiciones generales para
la proteccion de datos personales; tendra vigencia indefinida.

(Certicamara, 2013)

El usuario aceptara de manera expresa y libre, él envid de la informacién y la
autorizacion para posteriormente verificar los datos por medio de correo electrénico o
mensaje de texto. La informacion contenida en el fichero se usara tanto para la correcta
identificacion de los usuarios registrados que solicitan servicios personalizados en el sitio

y/o aplicacion web. Ademas de ser este instrumento de comunicacion de bastante utilidad
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para la realizacion de estudios estadisticos de los usuarios registrados, que permitan

disefiar mejoras en los servicios prestados.

- Las redes sociales son de uso publico. K'CLAN no se hace responsable de las
suscripciones o publicaciones por parte de los usuarios. Solo intervendrd cuando se

trasgreda la dignidad e integridad de un usuario.

- Ofrecer a la comunidad acceso a la agenda de los profesionales, para asi organizar los
horarios de las asesorias; la viabilidad de los disefios, la exposicion de sus ideas y

finalmente la obtencion del producto deseado.

- La persona que solicite un producto tendrd un acompafiamiento desde el pedido del
mismo, hasta el momento en el que se sienta completamente satisfecho con lo que
compro y/o adquiri6. La empresa mantendrd contacto con el cliente por medio

electronico y/o telefonico.

3.6.2 Garantias del Servicio.

- Latienda on line K"CLAN presta el servicio de disefio, elaboracion y venta de productos
a través de Internet y cualquier persona que acceda o use los servicios ofrecidos en el

sitio, debera hacerlo sabiendo que esta sujeto a los términos y condiciones de uso.

- Después de haber sido aprobado el disefio en su totalidad los productos seran
materializados y entregados en un lapso de tiempo no inferior a siete (7) dias habiles en

consumo local y ocho (8) dias a nivel nacional.
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La empresa responde por cualquier averia en el producto en un lapso de tiempo de tres
(3) meses esto incurre en dafios que no sean provocados por el cliente, en caso de dafio

con culpabilidad la firma NO se hace responsable.

En la ciudad de Bogota, la entrega se hara por parte de las duefias de la firma lo que
garantiza al cliente recibir su producto y revisarlo en la misma entrega para verificacion

de calidad.

En ciudades externas (nivel nacional) el cliente tiene tres (3) dias para informar a las
directivas de K"CLAN de cualquier averia en el producto y para este fin se utilizaran los
nameros directos de las socias (numeros corporativos), numero de la empresa y el

contacto del sitio web y correo electronico.

Los productos que ofrece la marca estan elaborados en materiales que no presentan
riesgos fisicos para la salud del consumidor porque cumpliran con los estandares de

calidad que no causen impactos negativos en el medio ambiente.

Bajo ninguna circunstancia se pueden hacer devoluciones de productos, ya que
previamente han sido disefiados por el usuario bajo una asesoria profesional brindada por
la empresa. Ademas que para que se haga la compra efectiva este tiene que aprobar y
estar enterado (a) de todo con respecto al accesorio del que se estd interesado(a);

material, decoraciones, medidas, etc.

No se hacen devoluciones de dinero.
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Todos los consumidores tienen derechos que K"CLAN esta en aras de cumplir conforme

a la reglamentacion legal vigente en Colombia.

Al tenor de la LEY 1480/11. “‘Por medio de la cual se expide el estatuto del consumidor y se dictan

otras disposiciones’’. El Congreso de la Republica de Colombia. DECRETA.:

““CAPITULO | -De las Garantias
[...]Articulo 8°. Término de la garantia legal. El término de la garantia legal sera el dispuesto por la ley o
por la autoridad competente. A falta de disposicion de obligatorio cumplimiento, sera el anunciado por el

productor y/o proveedor.

El término de la garantia legal empezara a correr a partir de la entrega del producto al consumidor. De no
indicarse el término de garantia, el término sera de un afio para productos nuevos. Tratandose de productos
perecederos, el término de la garantia legal sera el de la fecha de vencimiento o expiracion. Los productos
usados en los que haya expirado el término de la garantia legal podran ser vendidos sin garantia,
circunstancia que debe ser informada y aceptada por escrito claramente por el consumidor. En caso
contrario se entendera que el producto tiene garantia de tres (3) meses [...]

(Superintendencia de Industria y Comercio, 2011)

K'CLAN aplicara la garantia debido a la naturaleza de los productos ofertados y de

conformidad a la ley situada el rango de aplicacion de garantia en los productos se extendera el

termino de tres (3) meses, respetando asi los derechos que por ley amparan al consumidor.

3.6.2.1 Proceso para llevar a cabo la Garantia.

El cliente debe informar las averias o imperfectos del producto durante los tres (3) meses

post venta.
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El producto debe entregarse a K"CLAN con su respectivo empaque, marquilla y factura

de compra para soportar los términos de reclamacion.

El tiempo estipulado para la reparacion serd conforme a la magnitud del dafio en el
producto, se devolvera en su respectivo empaque, con su marquilla. Simulando las

condiciones iniciales.

La reparacion del producto NO suspende los términos de la garantia; pues el producto

estara inmerso por su naturaleza de uso en el deterioro normal.

Al momento en el que el producto se encuentre reparado K"CLAN tendra contacto con el

cliente para llevar a cabo la devolucién a la mayor brevedad.

El consumidor asumira el costo del trasporte para recoger el producto reparado, de esta

manera se finalizara el servicio prestado.

Se debe tener en cuenta que Unicamente se hace entrega de los productos que se encuentran

bajo responsabilidad y garantia al titular del mismo o a quien sea acreditado por medio de

autorizacion. Al momento que la empresa tenga en su poder el producto se le hara entrega al

cliente de un tiquete de recibido en el que se plasmara: nombre del titular, fecha de recibido,

clase de arreglo y tiempo estimado de entrega con la respectiva firma y nombre de quien hace la

recepcion (la firma inicialmente solo se tendrd por las autorizadas. Camila Andrea Bermudez

Ramirez y Laura Victoria Ramirez Moreno, de ser modificada esta directriz debera constar por

escrito y autenticada por ellas).
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3.6.2.2 Exoneracion de la Garantia.

K"CLAN no se hara responsable de responder por la garantia del producto suministrado

en los siguientes eventos:

Fuerza mayor o caso fortuito

- El hecho de un tercero

- El uso indebido del bien por parte del consumidor

- El consumidor no atendié las instrucciones de instalacion, uso o mantenimiento

indicadas en el manual del producto y en la garantia.

- El contenido del manual de instrucciones debera estar acorde con la complejidad del
producto. Esta causal no podra ser alegada si no se ha suministrado manual de
instrucciones de instalacion, uso o mantenimiento en idioma castellano.

(Colombia, Congreso de la Republica de)

De acuerdo con las disposiciones contenidas en la LEY 1480/1. Estatuto del Consumidor
Articulo 16 Exoneracion de responsabilidad de la garantia.

(Velasquez, 2013)

3.6.3 Servicio a Domicilio.

92



La empresa garantiza los términos y condiciones cuando en directamente el producto a la
persona que ha realizado la compra, si el cliente no autoriza la entrega a otra persona el producto

solamente sera entregado al titular de la factura.

La estrategia que utilizarda K"CLAN, relacionada a la entrega y/o envio del pedido, corresponde a
la fijacion de precios dentro de Bogotd y este estd incluido en los costos variables de cada
producto. Al momento en que se efectué la entrega el consumidor debe presentar la copia de
consignacion del 50% que garantice que cancelo y de esta manera debe entregar a las directivas
en efectivo el otro 50% correspondiente al valor de la compra. Esto garantizara el pago total del
producto, en caso que el mismo tenga alguna condicion de “descuento” o de “promocion”

solamente sera cobrado el excedente.

Al momento en que se expanda la cobertura de ventas a nivel nacional, igualmente se expandira
el servicio de entrega a domicilio, utilizando medios de entrega de paquetes ya establecidos,
SERVIENTREGA y COORDINADORA. Al ser una empresa con ventas on line se debe tener

en cuenta la distancia de los envios para su distribucion.

A nivel nacional el consumidor tiene que cancelar el 100% del precio del producto y/o pedido,
debe adjuntar la copia de la consignacion mediante un mensaje en la pagina web, aplicacion web,
correo electronico o mediante mensaje privado en las redes sociales; anexo a esto su nombre,

teléfono, direccion y ciudad o departamento donde se encuentra para poder generar €l envio.

El producto solo seré& entregado en la direccion que el cliente ha suministrado y a nombre de la

persona que hizo el pedido.
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K"CLAN publicara los precios de los fletes ofrecidos en el mercado en su pagina y aplicacion
web, alli el usuario/cliente podra consultar antes de realizar su pedido, conociendo de antemano
que si esta fuera de la ciudad de Bogota, debe pagar el servicio de transporte contra entrega. Esta
variacion de precios solo serd valida y aplicada en el coste del transporte al momento de la
entrega — envio a nivel nacional.

(Nacionales) - (Mercancias)

3.6.4 Servicio Post Venta.

Para estar seguros de la satisfaccion de los clientes, se realizara este servicio después de
que el producto esté en manos del consumidor (telemarketing). En esta caso se buscara saber la
opinion del usuario a cerca de las diferentes caracteristicas del producto, se indagara si esta de
acuerdo con los materiales, si estd satisfecho con el tamafio, si encuentra acorde el valor del
producto con lo que recibio, si cumple sus expectativas a satisfaccion y lo mas importante dos
Ccosas:

- Si desea seguir adquiriendo los productos

- Si los recomendara.

La estrategia utilizada por K"CLAN sera la siguiente:

- Al momento de que el cliente recibe el producto este comienza a vivir una experiencia, el
producto le permite ser aceptado y apoyado; aceptado sin discriminacion porque tiene
“Derecho a la igualdad: Ser tratados equitativamente y de manera no discriminatoria”.
Apoyado porgue la marca respalda los derechos de todas las personas sin importar raza,
nivel social, sexo o inclinacion sexual. Ademas de entregarle un producto pensado por €l
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y para él, materializado por la empresa. De esta manera el cliente se sentira a gusto, desde

el empaque hasta el mismo uso del producto.

K"CLAN ofrecera en la entrega del producto un obsequio para el cliente, de antemano
agradeciendo su compra y su lealtad con la marca. Le permitird jugar y crear una
experiencia donde tiene la oportunidad de sentirse apoyado, identificado y hasta se dara
la oportunidad de compartirlo, contando su experiencia y haciendo participes a las

personas cercanas a él.

Después de hacer efectiva la venta, se seguird en contacto con el cliente por medio de
correo electronico, redes sociales, pagina y aplicacién web y/o via telefonica. Se le
enviara informacién de descuentos, promociones, dias especiales y tendra la oportunidad
de ver a K'CLAN en los eventos emblematicos para la marca lo que le dara confianza y

sobre todo generara reconocimientos dentro del publico objetivo.

El consumidor del producto tiene la oportunidad de interactuar en redes sociales
compartiendo entre sus amigos y en la fan page su experiencia con el producto. Tiene la
oportunidad de calificar la marca mediante “Dile a los demas que te parece” que se mide
por nivel de estrellas y comentarios; esto generara en la participacion de la empresa un
cambio positivo si la experiencia y sus comentarios no son favorables. Las estadisticas de
Facebook y las demas redes sociales permiten revisar que usuario no se encuentra

contento con el servicio y daré la oportunidad de mejorarlo.
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K'CLAN siempre estara dispuesta como empresa, como marca y sobre todo como
experiencia a realizar cambios, estrategias que hagan sentir al cliente totalmente a gusto no solo
con el producto si no también con su uso, con el estilo vanguardista y con el plus que esta

persona tenga al usar los productos.

Se quiere ser espectador y participe, de como las personas tienen un cambio en su apariencia
generando en los demas recordacion en sus accesorios. Esto llevara a ganar nuevos clientes y
dara la oportunidad de crecer no solo a nivel econémico sino a nivel formal como marca lider

encaminada a la inclusién y la participacion de la comunidad LGBTI.

3.7 Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo.

Para establecer las rutinas a controlar por parte de la empresa se utilizara el método de las

cuatro Pes. Producto, precio, plaza y promocion.

La promocion de K'"CLAN se desarrollara utilizando diferentes medios de comunicacion aparte
de su pagina y aplicacion web, tendra recursos fisicos para dar al cliente, acompafiando su

producto con etiquetas, empaque, recordatorio y en caso de utilizarse papeleria.

Segun cotizacién emitida por proveedor los precios de promocion son los siguientes:
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Tabla 4. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Publicidad y Promocion

Tarjetas de presentacidn plegadas al 75. Terminado
1000 mate, UV. Impresas a 4 x 4 sobre propalcote 300 grs $  500.000
1000 Hnjag de membrete impresas gd- ¥ 0 tintas. Sobre bond 5 140.000
directivo 75 grs. Tamafio aproximado para entregar carta.
1 Troguel K'CLAN B 50.000
Etiquetas tamarfio 12 x 10, impresas 4 x 4 tintas
1000 propalcote 300 grs, trogueladas segln disefio. § 450000
Terminado mate, UV
1000 Poster tamafio media carta impreso 4 x 4 tintas. 3 160.000
10 talonarios para factura papel bond directivo, 75 grs
500 impresos a 4 x 0, numerados y traficados, tamafio media| 5  480.000
carta
Hojas de cotizacidn impresas a 4 x 0 tintas, sobre papel
1000 ecoldgico 75 grs; tamafio aproximado para entregar |53 500.000
carta.

TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Ademas de lo anterior se realizaran campafias de expectativa en sectores de afluencia del publico

objetivo para el posicionamiento de la marca en redes sociales.

Para la consecucion de este objetivo también se acude a precios segin proveedor y la cotizacion

obtenida es la siguiente:
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Tabla 4.1. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Campafia de Expectativa

1 Disefio positivo b 5.000
1 Impresidn positivo B 5.000
1 Screen sobre acetato B 20.000
1000 Tarjetas mas acetato, impresas 4 x 4 tintas. Sobre 5 230.000
opalina 220 grs
1000 Poster tamario carta impreso 4 x 0 tintas, sobre 5 270.000
propalcote 300 grs.

TOTAL: _

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 4.2. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Empaque

1000 Impresidn papel adhesivo 1 x 0tintas | $  1.020.000
1 Flancha medio 5 25000
1200 Pliegos papel craft 5 340.000
Varios 5 10.000

$ 1.395.000

Cajas tipo badl, medidas estandar.

1000 Impresas 4 x 0 tintas.

% 1.800,000

|

TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Tabla 4.3. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Proyeccion Publicidad y Promocién

Papeleria $ 2.320,000 | $ 2.383,800 | $ 2.447,686 | $ 2.523,075|$ 2.604,065($ 2.679,583

Camparia $ 530.000|$ 544575|$% 559.170|$ 576.392($ 594894 ($ 612.146

Empaque $ 4.590,000 | $ 4.716,225 |$ 4.842,620 | $ 4.991,773 [ $ 5.152,008 [ $ 5.301,417
TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

La préctica de las ventas on line se mantendra como Unica plaza en el primer afio y el segundo se

establecera un local comercial con un estimado de gastos mensuales de:

Tabla 4.4. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo — Gastos Mensuales

5 600.000
5 7.200.000

% 616.068
$ 7.392.816

$ 635024
% 7.260.286

$ 655392

5 674409
5 5092907

Mensual
Anual

5 7.864,708

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

3.8 Estrategias de Aprovisionamiento.

Para garantizar el abastecimiento de materias primas y accesorios para la creacion de los

elementos ofertados, es necesario llevar a cabo los siguientes acuerdos con el proveedor.

- Establecer estrategias o acuerdos con los proveedores de las materias primas necesarias para
la elaboracién de los productos ofrecidos; garantizando de esta manera que se va a tener un

stock justo a tiempo.
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- Se realizaran negociaciones abiertas con un tope maximo de dinero que permita garantizar el

flujo de materiales (acuerdos de precio).

- Se generard un tipo de contrato abierto durante todo el afio (365 dias), que garantizara la

entrega de los materiales justo a tiempo.

La planificacion de necesidades de material ayudara a obtener un equilibrio entre la
optimizacion del nivel de servicio y la reduccion al minimo de los costes y el bloqueo de capital.

Este plan indicara:

- ¢Que comprar?

K"CLAN debe aprovisionarse de los materiales que le proporcionen elegancia, distincion,
calidad y exclusividad. Hilos, accesorios (hebillas, taches...) ofertados en el mercado local,
en lo que respecta a estos Ultimos se procurara la adquisicién al por mayor, pero en la
adquisicion de las telas y sus sustitutos no se puede hacer la apropiacion al por mayor ya que

estos elementos se adquiriran de acuerdo a las sugerencias y preferencias de los usuarios.

- ¢Cuénto comprar?

Las cantidades a adquirir seran las requeridas para la elaboracion de cada uno de los
productos ofertados, porque por la modalidad de produccién K'CLAN no puede tener el
Stock y su almacenaje completo, ya que al ser telas y accesorios vanguardistas estan en
constante cambio; estos varian de acuerdo al mes, a la temporada, a la competencia y sobre

todo a la variacion de los precios.
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- ¢Coémo comprar?

Inicialmente por no estar reconocida en el mercado K'CLAN debe hacer todas las
adquisiciones en dinero en efectivo ya que al no tener contactos fijos y no estar en constante
movimiento con el mercado ninguna compafiia solicitara un crédito por ser “clientes

especiales”.

- ¢Donde comprar?

K'CLAN no utilizara productos importados lo que hace que todos sus materiales sean
totalmente nacionales, se consultaran los catalogos, las bodegas o almacenes de las mejores y

mas distinguidas fabricas. Coltejer, Fabricato, Safra S.A.S, entre otras.

- ¢Cuéndo comprar?

Cuando la demanda asi lo exija; esto variara segun pedido.

- ¢Aquién comprar?
A las empresas anteriormente citadas obteniendo asi facilidad en la adquisicién de los
mismos productos y la garantia de una entrega rapida y segura lo que le imprimira

dinamismo al proceso de produccion.

- ¢Aque precio comprar?

Principalmente a los precios de la oferta del mercado, en segunda instancia se tomaran

precios al por mayor, esto cuando las personas encargadas de K'CLAN sean reconocidas por
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su trayectoria, su cumplimiento y garanticen que la marca es totalmente confiable a la hora

de cancelar cualquiera que sea el pedido segun la necesidad.

- ¢Enqué condiciones comprar?

Procurando las condiciones més optimas y favorables que garanticen e impriman la calidad y

la sequridad en el proceso a realizar contemplando los horarios, los sitios de acceso, la

seguridad, y el desplazamiento.

Tabla 5. Estrategias de Aprovisionamiento

Coats . Segun Segln Segln Segln
Cadena Hilos pedido necesidad necesidad EFECTIVO cantidad
Fabricato - Segun Segun Segun Segun
Tejicondor Telas pedido necesidad necesidad EFECTIVO cantidad
Enka de Hilos, Segun Segun Segun Segun
Colombia lonas. pedido necesidad necesidad EFECTIVO cantidad
Hebillas,
Formas y Herrajes,
textiles del Brgches, Segun Segqn Seggn EFECTIVO Segun
Torniquetes, pedido necesidad necesidad cantidad
Valle Ltda.
Adornos y
Accesorios
. Telas Segun Segun Seguln Segln
Proquinal Vinilicas pedido necesidad necesidad EFECTIVO cantidad
Telas de Segun Segun Segun Segun
Safra S.A.S Tapiceria pedido necesidad necesidad EFECTIVO cantidad

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

3.9 Proyecciones de Ventas.
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De acuerdo a los resultados arrojados por los indicadores de gestion se iran estableciendo
metas de ventas y asi mismo se realizaran estrategias para fortalecer la promocion y garantizar el

ingreso. El pronostico de ventas de la empresa K'CLAN se encuentra a continuacion:

Tabla 6. Proyecciones de Ventas — Unidades de Ventas / Cinco (5) afios

Precio unitario $ 110.000 $ 113.020 $ 116.046 $119.617 $ 123.454 $ 127.036
Valor en unidades 1122 1152 1183 1220 1259 1295
Valor en ventas $ 123.383,425|$ 130.250,145|$ 137.319,754|$ 145.900,142($ 155.409,799($ 164.559,275

Precio unitario $ 100.000 $ 102.745 $ 105.497 $108.743 $112.230 $115.487
Valor en unidades 1330 1366 1403 1446 1492 1535
Valor en ventas  |$ 132.958,699($ 140.358,317|$ 147.976,569|$ 157.222,845($ 167.470,507|$ 177.330,036

Precio unitario $ 80.000 $82.196 $ 84.397 $ 86.994 $ 89.784 $ 92.390
Valor en unidades 1897 1949 2001 2063 2129 2129
Valor en ventas  |$ 151.736,205($ 160.180,856|% 168.875,019($ 179.427,130($ 191.122,050|$ 196.667,582

Precio unitario $ 65.000 $66.784 $68.573 $ 70.683 $ 72.950 $ 75.066
Valor en unidades 1899 1951 2003 2065 2131 2193
Valor en ventas $ 123.432,715|%$ 130.302,177|$ 137.374,611|$ 145.958,426($ 155.471,882|$ 164.626,014

Precio unitario $ 50.000 $51.373 $52.748 $54.371 $56.115 $57.743
Valor en unidades 2917 2998 3078 3172 3274 3369
Valor en ventas  |$ 145.871,585($ 153.989,850($ 162.347,983|$ 172.492,253($ 183.735,163|$ 194.552,246

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 6.1. Proyecciones de Ventas — Promedio Total / Cinco (5) Productos

$135.476,526 | 5 143.016,269 | $150.778.787 | § 160.200,159 | § 170.641.880 | § 179.546.831

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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3.9.1 Justificacion de Ventas.

La tasa cambiaria en Colombia tiene un manejo fuerte y constante con una politica

trazada por el Banco de la Republica. Su meta es mantener la inflacion en el menor indice que

no exceda dos cifras. En los ultimos afios el pais ha alcanzado limites de cerca del 3,7 %;

depende también del IPC (indice de Precios al Consumo) lo que genera una variacion casi

minima en el mercado del dinero.

Para lo anterior K'CLAN se basa en realizar su proyeccion de ventas de acuerdo a los

porcentajes de variacion de los ultimos cinco (5) afios. Ponderando valores para los proximos

cinco (5) afios de operaciones obteniendo asi porcentajes mas reales que le permitiran

mantenerse en el mercado.

Tabla 7. Proyecciones de Ventas — Justificacion de Ventas/ IPC

Fuente: Autoras Plan de Negocio K‘CLAN

2010 v
20M 3,73
2012 244
2013 1,94
2014 3.66
2,75
2,68
3,08
3.21
2.90
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K'CLAN tiene que cumplir una meta por producto mensual que arroja el punto de
equilibrio de acuerdo a esto el valor mensual es multiplicado por doce (12) meses del afio y este
valor aumenta de acuerdo al estimado del IPC, es asi como se obtienen las proyecciones de

ventas desde el afio cero (0) hasta el afio cinco (5) de funcionamiento.

Ademas se tienen en cuenta las variables macroeconémicas expuestas en la siguiente tabla:

Tabla 7. 1. Proyecciones de Ventas — Justificacion de Ventas / Variables Macroeconémicas

2015 4.90% 3,00% 5.35% -4.00% 3.40%
2016 B6,30% 3.00% 5.04% -0,94% 3.40%
2017 3,30% 3,00% 4 90% 2.6% 3.40%
20138 1,40% 3.00% 5.00% 1,2% 3.40%
2019 -1,30% 3,00% 5.00% 1,2% 3.40%
2020 -2,70% 3.00% 5.00% 1,2% 3.40%
2021 -2,20% 3,00% 5.00% 1,2% 3.40%
2022 -3,80% 3.00% 5.00% 1,2% 3.40%

Fuente: Autoras Plan de Negocio K‘CLAN

K'CLAN tiene que cumplir una meta por producto mensual que arroja el punto de
equilibrio de acuerdo a esto el valor mensual es multiplicado por (12) meses del afio y este valor
aumenta de acuerdo al estimado del IPC, es asi como se obtienen las proyecciones de ventas

desde el afio (0) cero hasta el afio (5) de funcionamiento.
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3.10 Politica de Cartera.

Al ser una empresa que hasta ahora esta empezando a adentrarse y posicionarse en el
mundo empresarial, quiere estar exenta de sufrir los contratiempos del no pago o pago

extraordinario por parte de los clientes, por esta razdn no contara con una politica de cartera.

Se implementara un medio de pago donde el cliente al momento de la compra abonara el
respectivo 50% del valor del producto, y en la fecha limite de pago o en la entrega del mismo,
pagara el excedente, 50%, ademas del costo del servicio de entrega a domicilio (si es fuera de la

ciudad de Bogota), estipulado segun la zona en nuestro sitio web.

4. OPERACION

4.1 Ficha Técnica del Producto.

Cumpliendo los requisitos exigidos en la ficha técnica, se seleccionaron cinco (5) productos
que cumplen con los estandares que la compafiia se ha propuesto como empresa, es decir, disefio,
calidad, estilo y comodidad en un solo producto; obviamente K"CLAN abarca una linea méas
extensa de productos, como lo son maletines, cartucheras, cosmetiqueras, monederos,

portadocumentos y afines.

- Bolso Tote:
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Como su nombre lo indica es un bolso para “llevar”. ¢Llevar qué? Pues absolutamente todo
lo que se te ocurra. El bolso estilo tote es muy parecido al shopper. Es grande, generalmente con
forma de trapecio invertido y con dos cdmodas asas para llevar tanto al hombro como en el
antebrazo.

(Nias Vahdat)

Tabla 8. Ficha Técnica del Producto — Bolso Tote

o 28 cm ancho x 38,5 cm alto x 14
Medidas:
cm fondo

Peso: 850 grs

Textil: 90% tipo cuero liso (cuerina)
Materiales que lo componen: |Forro: 100% poliéster
Acabado especial: 90% antifluido

Limpiar con pafio humedecido
ligeramente con agua

No lavar en seco

No usar lavadora

No usar blanqueador
No usar secadora

Etiqueta, con caja de recubrimiento
Empaque: exterior biodegradable. Cordel para
sujetar elaborado en fique

Cuidados especiales:

Referencias: Personalizado por el cliente
Precio en el punto de fabrica: |[$110.000 por unidad
Capacidad de produccion: 1

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Bolso Haobo:
Sin dudas se trata de uno de los estilos mas buscados y amados por las mujeres gracias a la
elasticidad de su estilo y el comodo tamafio que permite cargar con casi todo lo necesario para el
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dia. La estructura de este tipo de bolso no es s6lida, lo que permite cargar con mas cosas y le da
una apariencia mas relajada. Aunque la mayoria de las mujeres opta por llevar el bolso colgado
del hombro, la gran mayoria de los modelos presenta dos asas cortas para dar la opcion de llevar
el bolso en la mano.

(Nias Vahdat)

Tabla 8.1. Ficha Técnica del Producto — Bolso Hobo

L 42 cm ancho x 30 cm alto x 15 cm
Medidas:
fondo

Peso: 850 grs

Textil: 100% cuerina
Materiales que lo componen: |Forro: 100% poliéster
Acabado especial: 90% antifluido

Limpiar con pafio himedo
suavemente y dejar secar

No lavar

Cuidados especiales: No usar blanqueador

No secar en maguina

No planchar

No limpieza en seco

Etiqueta, con caja de recubrimiento
Empaque: exterior biodegradable. Cordel para
sujetar elaborado en fique

Referencias: Personalizado por el cliente
Precio en el punto de fabrica: |[$100.000 por unidad
Capacidad de produccion: 1

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Bolso Shopper:
Tal como lo dice su nombre, el bolso Shopper recuerda una bolsa de compras. La estructura
es relajada y en casi todos los casos rectangular. Este tipo de bolso presenta dos asas largas para
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colgar del hombro. La estructura permite su fabricacion tanto en el cuero més rigido como en el
género mas suave y se adapta perfectamente, dependiendo del material, a casi cualquier estilo de
vestuario.

(Nias Vahdat)

Tabla 8.2. Ficha Técnica del Producto — Bolso Shopper

Medidas: 45 cm ancho x 30 cm alto x 15
cm fondo
Peso: 750 grs

Textil: 79% poliéster
Materiales que lo componen: [Forro: 100% poliéster
Acabado especial: 90% antifluido

Lavar a mano

No dejar en remojo

Cuidados especiales: No usar secadora

No planchar

Sacar a la sombra

Etiqueta, con caja de recubrimiento
Empaque: exterior biodegradable. Cordel para
sujetar elaborado en fique

Referencias: Personalizado por el cliente
Precio en el punto de fabrica: | $ 80.000 por unidad
Capacidad de produccién: 1

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Cartera Clutch:

Este es un bolso de mano, pero con un tamafio mas reducido y generalmente sin correa o tira
para colgarlo, por lo que se llevan “abrazados” en la mano. Son muy comunes los que tienen

forma rectangular, por esto también son conocidos como bolsos tipo “Sobre”.
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Hace algln tiempo estaban reservados para la noche y por esto en su mayoria estaban hechos con

materiales brillantes y tenian tamafios muy pequefios; sin embargo en este momento se hacen en

infinidad de materiales y tamafios, y se utilizan también en el dia.

(Segura, Karolina, 2014)

Tabla 8.3. Ficha Técnica del Producto — Cartera Clutch

Medidas:

25 cm ancho x 15 cm alto

Peso:

510 grs

Materiales que lo componen:

Textil: 75% tipo cuero

Textil: 25% policloruro de vinilo

Forro: 100% poliéster

Acabado especial: 90% antifluido

Cuidados especiales:

Limpiar con pafio himedo
suavemente y dejar secar

No dejar en remojo

No usar secadora

No planchar

Sacar a la sombra

Empaque:

Etiqueta, con caja de recubrimiento
exterior biodegradable. Cordel para
sujetar elaborado en fique

Referencias:

Personalizado por el cliente

Precio en el punto de fabrica:

$ 65.000 por unidad

Capacidad de produccion:

1

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Billetera Classic:
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La billetera plegadiza es una clasica opcién que se dobla por la mitad y tiene dos secciones.
Sirve para guardar papel moneda, tiene ranuras o bolsillos y usualmente una ventana

transparente para mostrar las identificaciones.

Los colores populares del cuero son diferentes tonos de marrén, borgofia y negro.

(Allen, Megan)

Tabla 8.4. Ficha Técnica del Producto — Billetera Classic

Medidas: 20 cm ancho x 10 cm alto
Peso: 480 grs

Textil: 75% tipo cuero tefiido en
anilina vegetal

Materiales que lo componen: —
Forro: 100% poliéster

Acabado especial: 90% antifluido
Limpiar con pafio himedo
suavemente y dejar secar

No dejar en remojo
No usar secadora
No planchar

Sacar a la sombra

Cuidados especiales:

Etiqueta, con caja de recubrimiento
Empaque: exterior biodegradable. Cordel para
sujetar elaborado en fique

Referencias: Personalizado por el cliente

8 compartimientos, detalles

o interiores
Caracteristicas:

Visor para fotos
Cierre de broche
Precio en el punto de fabrica: | $ 50.000 por unidad
Capacidad de producccién: 1

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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4.1.1 Estado de Desarrollo.

Como idea productiva se ha venido desarrollando y estructurando hace méas de un afio, es
decir se analizo la viabilidad de la empresa y de alli se han venido estimando los costos, los
proveedores, los materiales, la parte de manufactura, al igual que la parte de estructuracion de
costos y comercializacion, para poder suplir cabalmente con las necesidades del publico objetivo,
logrando asi no solo generar utilidades sino ejercer la profesion de las implicadas en la idea de
negocio, ademas de esto ofrecer un plus frente a esta comunidad tan estigmatizada por la

sociedad.

Se esta llevando a cabo la revision de todas las etapas previas para el inicio de la produccion,
para tener la seguridad y certeza de que K'"CLAN se posicionard y reconocera en el mercado,
inicialmente a nivel local y a futuro mediato nacional e internacionalmente, ademas se estan
analizando los pros y los contras con el mayor realismo y positivismo posible, para que la

empresa como tal sea sostenible y productiva a corto, mediano y largo plazo.

4.1.2 Descripcion del Proceso.

El proceso completo que se brindara es la creacion, elaboracion, confeccion, compra,

pago y posteriormente la comercializacion; entrega a domicilio.

- Primero el usuario/cliente debe registrarse en medios On- Line (pagina y aplicacion web).
Para esto deberan ingresar su correo electrénico y deberan crear e ingresar alli mismo un

nombre y contrasefia para identificarse posteriormente.
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Ya realizada la inscripcion, él usuario tendra acceso a la plataforma, navegara por el

sitio, alli encontrara las siguientes secciones:

ESTILIZATE: Alli se exhibiran mediante fotografias los diferentes productos ya
entregados a los clientes. Con esto el usuario podra tener como referente los diferentes

estilos ya disefiados y confeccionados.

INSPIRATE: (blog) En esta seccion se postearan diferentes articulos, con las tendencias
vigentes para la época. Esto contribuira para que el cliente ademas de disefiar algo

personalizado tenga algo que este a la vanguardia de la moda.

ARMALO: Esta es la multimedia interactiva, donde estaran disponibles los pasos a
seguir para que el cliente disefie el producto que desee. Se describira explicitamente en el

siguiente punto.

ENTERATE: Aqui se plantearan y responderan las preguntas frecuentes de los usuarios,

respecto a los términos y condiciones de uso.

CONTACTANOS: Estara toda la informacion para que los usuarios mantengan un

contacto permanente y directo con la marca.

Ademas de estar consignada:
- LaPolitica de Privacidad - Politica de Tratamiento de Datos,

- Politica de Cookies y todo lo concerniente a la empresa como: historia y razén social.
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En la seccion ARMALO, el usuario/cliente K'CLAN elegira el tipo y estilo de accesorio

que desea disefiar.

La multimedia interactiva se divide en dos (2) secciones, en la primera el usuario/cliente
solo tendra la posibilidad de disefiar bolsos (maleta, maletin, bandolera, mochila, etc.). Si
este desea complementar el bolso con algin accesorio (billetera, monedero,
cosmetiquera, portadocumentos, entre otros), tendra que acceder a la segunda multimedia
en donde estd la opcion “*“Complementa tu look’’, alli el cliente elegira que tipo de
accesorio desea, cuando lo haya seleccionado, automaticamente se creara el prototipo con

el mismo color o estampado y accesorios del bolso, ya disefiado por él.

La otra opcion que se encuentra en la segunda multimedia es ““Empieza a disefiarlo’’,
aqui el usuario/cliente solo desea adquirir un accesorio (billetera, monedero,
cosmetiquera, portadocumentos, entre otros), omitiendo la creacion y adquisicion de un

bolso (maleta, maletin, bandolera, mochila, etc.).

El proceso para la creacion y disefio de un bolso y/o accesorio sera el mismo, y se

describira detalladamente a continuacion:

El usuario/cliente en cualquier plataforma, después de haber elegido el tipo y estilo de

accesorio que desea lo visualizara en la vista frontal/lateral.

Primero debera elegir el color o estampado entre los que estan predeterminados; si el
usuario desea que se estampe una fotografia o ilustracion propia, deberd enviarla en

excelentes condiciones de tamafio y calidad (esta tendra que cargarse desde una
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computadora o dispositivo mdvil), si el archivo cumple con los requisitos, se colgara
inmediatamente en la multimedia y el usuario/cliente podra disefiar su producto

utilizando esta.

El cliente visualizara su disefio (imagen realista, vista frontal y posterior), seguido de
esto, la multimedia le facilitard y lo guiara para que afiada los accesorios que desee a su
solicitud base, tales como asas, cremalleras, botones, en fin accesorios decorativos (con

excepcion en la opcion “*Complementa tu look’”).

Todo esto quedara consignado en el carrito de compras, el cual podra ser consultado por
el cliente cuando lo considere necesario, no se podran hacer modificaciones o eliminar

alguna solicitud de producto sin aviso previo y/o autorizacion de K'CLAN.

Ahora el cliente visualizara su disefio (imagen realista, vista frontal), con la informacion
relevante como: dimensiones y tipo de material; debera agregar el producto al “*Carrito
de Compras’. Ademas se solicitaran los datos personales y toda la informacién

requerida para mantener un contacto permanente con el cliente.

Se tendra que llenar un formulario con: nombre completo o seudénimo, email, teléfono,
direccion de envio, asunto y mensaje (con excepcion en la opcion ““Complementa tu

look’”). Finalmente el cliente debera aprobar y enviar el producto final.

Ya que la persona ha aprobado y dado los datos de envio se pasa a la parte de pago. En
un periodo de tiempo no mayor a un (1) dia se les respondera a través de un mensaje el

valor de su producto. Para pagar aparecerd un link que los re direccionara a la pagina
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segura del Banco con el nimero de cuenta al que deben consignar el valor

correspondiente al 50% a la orden del pedido.

Cuando se recepcione cada orden de pedido, se hara un analisis en cuanto a disefio y
estética de la creacion del cliente, si es pertinente, via on line, maximo dos (2) dias
después del envio del auto disefio; se le haran y enviaran al cliente las sugerencias y
posibles modificaciones para su disefio, esto sera aceptado u omitido por medio de una
Ilamada telefonica y/o un mensaje al correo electronico o sitio web. Una vez la empresa
registre el pago en sistema, se inicia el proceso de elaboracion de prototipos, corte,

confeccidn y entrega.

Si desea, el cliente podra tomarle una fotografia al comprobante de pago y enviarla por
medio de nuestros sitios de contacto, ya sea a través de las redes sociales o correo
electronico, para agilizar el proceso de confeccidon. El proceso de confeccion puede tomar
tres (3) o cuatro (4) dias hébiles. El primer (1) dia se elabora el molde — boceto
correspondiente, con las modificaciones hechas por el grupo de disefio de K"CLAN o el
disefio completo; esto a peticion del cliente. Después se escoge y recoge la tela y los
accesorios segun las especificaciones del producto, el segundo (2) dia se entrega al
satélite (subcontratacion), para que este proceda con el corte de las partes de tela del
mismo, entre el tercer (3) y cuarto (4) dia, segun la complejidad del disefio; se
confeccionara el producto segun las caracteristicas proporcionadas por K'"CLAN. El
quinto (5) dia, se revisa detenidamente el producto y si es aprobado se procede con su

embalaje y su respectiva entrega a domicilio. Este proceso puede llegar a extenderse a
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siete (7) dias habiles, debido a inconvenientes en su elaboracion, confeccién y/o disefio,

contandose desde el momento de pago hasta dia de la entrega del producto.

Si el producto no satisface al cliente al 100%, este podra solicitar una cita con los
profesionales expertos en disefio, encargados de K'"CLAN, para asi asegurar que el disefio sea de

su total satisfaccion.

(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K'CLAN. Aplicacion Web en

anexos)

[...] iMuy sencillo, PORQUE VENDE! unay otra vez.

Un producto digital, al ser algo intangible, que no se puede tocar, suele tener cierta barrera a la
hora de ser comprado. Pero cuando el producto digital se muestra con una Portada 3D, éste lo
percibimos como algo tangible y verdadero en nuestro subconsciente. Autométicamente le
damos credibilidad y se activa el impulso de compra. Esto es puro NEURO-MARKETING! Por
lo tanto, si tu quieres que tus productos aporten una buena primera impresion (muy importante),
para construir confianza con tu potencial cliente (amor a primera vista) y crear valor en la
experiencia de compra, ... Entonces es indispensable que muestres tu producto o servicio de
manera que se perciba como algo tangible, con una Portada 3D.

(Fran Barbero)

4.1.2.1 Flujograma del Proceso de Produccion.

Muestra del proceso de produccion de los productos, el cual puede variar dependiendo los

requerimientos y nivel de complejidad del mismo.
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(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K"CLAN. Flujograma en anexos)

4.1.3 Necesidades y Requerimientos.

De acuerdo con las areas mencionadas anteriormente las necesidades y requerimientos de

K"CLAN son:

4.1.3.1 Necesidades y Requerimientos de Materia Prima e Insumos.

El proceso de corte, confeccion y estampado se tercerizara. Formalizando el contacto con

el satélite de confeccidn.

Tabla 9. Necesidades y Requerimientos — Necesidades y requerimientos de Materia Prima e Insumos

Telas 50 mts
Botones 1000 i
Cremall 1000 Segun gl o vesir
remalleras pedido pedido proveedor Pcantidady
Pedreria b kilos
Marquillas 1000
o Segun Segln
Core Lnitario 1 1 pedido pedido
. Tiempo - Segun Segun
Confeccidn inutos 9 45 pedido pedido
. Segun Segln
Estampado Unitario 9 1 pedido pedido

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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4.1.3.2 Necesidades y Requerimientos de Mobiliario.

La empresa contara con una estructura minima de operaciones; necesaria para su

funcionamiento.

Tabla 9.1. Necesidades y Requerimientos — Necesidades y Requerimientos de Mobiliario

Silla neumatica con
Silla de . espaldar reclinable, Home
2 o Asenti
escritorio estructura confortable center

y disefio elegante

$ 229.900| $ 459.800

Escritorio

2 computador | Maderkit | ESCMitorio wengue 4 Home | ¢ 264.900|$ 529.800
cajones center
de mesa
Repi Repi H
3 ePISaS 1 Amaretto episa OMe  |'$ 114.000|$ 344.700
organizadoras entamboradora center
5 Puffs (sala de | Romance Puff ontario Home $ 120900 |$ 259.800
espera) relax doble negro center
Mesa de Mesa para sala Home
1 Moduart P $ 179.900 | $ 179.900
centro barcelona center

TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

4.1.3.3 Necesidades y Requerimientos de Maquinaria y Equipo.

K'CLAN tercerizara su produccion a un satélite por lo que no requerird de maquinaria y

equipo propio.

4.1.3.4 Necesidades y Requerimientos de Equipos de Oficina.
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Cualquier idea de negocio necesita instrumentos que le permitan desempefiar las tareas
del dia a dia con mas eficiencia, respondiendo a la oferta y la demanda de sus bienes y/o
servicios. K"'CLAN no seré la excepcion; contara con la tecnologia requerida para desarrollar su

labor.

En la estructura del primer (1) afio solo esté previsto tener una oficina donde se va a desarrollar

el negocio, por esa razon unicamente se condicionara de los siguientes elementos basicos:

Tabla 9.2. Necesidades y Requerimientos — Necesidades y Requerimientos de Equipos de Oficina

All in One 21,5" Pantalla Tactil

2 Computador HP 1TB / 21-h005 $ 1.359.900 | $ 2.719.800
Negro HP
. Motorola Inaldmbrico
1 Teléfono oc 6,0 sencillo $ 52.900 | $  52.900
2 Celular Apple IPhone 4 $ 387.900|$ 775.800

8GB Blanco

Impresora Multifuncional

1 Impresora HP Wi-Fi integrado / 4645HP $ 259.900 ( $ 259.900
Tabl TL 4 ibl | i6

1 ableta Wacom | CTh480 Sensblealapresion, | o g, 515 | ¢ 191 012
graficadora inalambrico, sin bateria

TOTAL: _

Software de disefio (Suite
Adobe)
Materiales de disefiador
Carton para moldes
Ingumos de oficina

Acceso a plan de internet
vy telefonia $ 700000
Plan de datos para mavil Aprox

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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4.1.3.5 Necesidades y Requerimientos de Personal.

La empresa contara con una estructura minima de operaciones que sean necesarias para

su funcionamiento.

El primer (1) afio como la confeccidn se hara por un tercero entonces el componente humano de

la empresa sera:

Tabla 9.3. Necesidades y Requerimientos — Necesidades de Personal / Primer (1) afio de funcionamiento

1 Disefiadar $ 1.880.000 30
1 Disefiadar % 1.880,000 30
TOTAL:

$ 1.880,000 $ 1.880,000
$ 1.880,000 $ 1.880,000
$  3.760,000

% T75.200(% 75.200 % 150.400
5 7520005 75.200 5 150400
$1.729.600| 5 1.729 600

: G4 258 400
51729600 § 1.729.600 s ’

121



Salario

§

3.760.,000

Salud

150.400

Aux. Transporte

Pensidn

4% 150.400

TOTAL:

]

3.760,000

Salud 8.5%| % 319600 |Prima 5 313.333
Pensidn 12%| % 451200 |Cesantias ¥ 313333
SENA 2% % 75.200 (Intereses 3 3.133
ICBF 3% % 112800 |Vacaciones 5 156.667
CCF 4% % 150400

TOTAL:| 5 1.109.200 TOTAL:
TOTAL MENSUAL:

TOTAL DiA:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Al personal se le ofrecerd un contrato por término de un (1) afio donde se pagara el cargo por

prestaciones vigentes.

K'CLAN también requerira los servicios profesionales de un (1) Contador Publico y dos (2)

impulsadores quienes se encargaran de acompafar los eventos a los que asista la marca,

estimando que sean cuatro (4) eventos mensuales y que estos obtengan como ganancia 80.000

pesos colombianos por dia laborado.

Su contrato se hara por prestacion de servicios de la siguiente manera:
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Tabla 9.3.1. Necesidades y Requerimientos — Necesidades de Personal / Prestacién de Servicios

Contabilidad | % 800.000 | § 9.600.000

Impulso y
promaocian

TOTAL:

$ 640000 | % 7.680,000

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Para el segundo (2) afio de funcionamiento, K"CLAN requerira de los servicios de una
recepcionista y un profesional del aseo, quienes tendran un contrato a término indefinido y se les

devengara el valor del salario minimo legal vigente (SMLV).

También se demandara de los servicios de un practicante de disefio grafico al que se le cancelara

el 75 % del salario minimo maés servicios de salud.
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Tabla 9.3.2. Necesidades y Requerimientos — Necesidades de Personal / Segundo (2) afio de funcionamiento

1 Recepcionista | § 644350 30

1 Aszeadora 3 B44 350 a0

1 Practicante B 483 263 a0
TOTAL:

5 644350 5 74000 %  T18.350
§ 644350 5 74000 [ §  718.350
5 483263 5 483263

$ 1.436.700

P 25074|% 25774 5 150.400
5 25774 |% 26774 5 150.400
67992

5 567950 (% 567.950
$ BBT95D |35 567950 $ 54.390,814
$ 483263 (3 541.254

Salario $ 644350 |Salud 4% |5 25774
Aux_ Transporte 5 74.000 |Pensidn 4%|% 25774
Subtotal § 718.3580
Salud 8.5% % 54 770 |Prima ¥ 59.863
Pensidn 12%| 5 77322 |Cesantias 3 53696
SEMA 2% % 12 887 |Intereses 3 B3V
ICEF 3%| % 19.331 |Vacaciones 5 26648
CCF 4% & 25774
TOTAL |50 180.083 | TOTAL
TOTAL MENSUAL:

TOTAL DiA:
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5 483.263
Aux. Transporte
Subtotal 3

Salario

55799

8.5%
TOTAL MENSUAL-
TOTAL DIA:

483.263

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Presupuesto anual de salarios que maneja la compaiiia:

Tabla 9.3.3. Necesidades y Requerimientos — Necesidades de Personal / Presupuesto Anual

2 Disefiadoras | $ 64.258,400 | $ 66.025,506 | $ 67.794,990 | $ 69.883,075 [ $ 72.126,322 | $ 74.217,985
1 Recepcionista $ 11,973,942 | $ 12.294,843 | $ 12.673,524 | $ 13.080,344 | $ 13.495,674
1 Aseadora $ 11.973,942 | $ 12.294,843 [ $ 12.673,524 | $ 13.080,344 | $ 13.495,674
1 Practicante $ 6.495048 |$ 6.669,115|$ 6.874524|$ 7.095196 |$ 7.300,957

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 9.3.4. Necesidades y Requerimientos Necesidades de Personal / Proyeccién Nomina

$ 64.258,400 | § 96.468,437 | $ 99.053,7N

& 102104648 | § 105.382.207 | $ 108.438,291

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

4.2 Plan de Produccién.



K'CLAN tiene metas fijadas para su funcionamiento desde el afio cero (0) cumpliendo
principalmente los resultados del punto de equilibrio para no perder capital ni su inversion. Sin
embargo se desea y sabe que a traves de la constancia, el cumplimiento y la labor diaria se

vendera més de lo fijado.

A continuacion se presenta la proyeccion de ventas en cinco (5) afios aumentando al punto de

equilibrio 10% mas en la produccion.

Tabla 10. Plan de Produccién — Pronostico de Ventas Anual / Cinco (5) afios + 10% de Ganancia

Precio unitario $ 110.000 $ 113.020 $ 116.046 $119.617 $ 123.454 $ 127.036
Valor en unidades 1234 1268 1302 1342 1385 1425
Valor en ventas  |$ 135.721,767|$ 143.275,159($ 151.051,729($ 160.490,156($ 170.950,779|$ 181.015,203

Precio unitario $ 100.000 $ 102.745 $ 105.497 $108.743 $112.230 $115.487
Valor en unidades 1463 1503 1543 1590 1641 1689
Valor en ventas |$ 146.254,569|$ 154.394,148|$ 162.774,226|$ 172.945,129($ 184.217,558($ 195.063,040

Precio unitario $80.000,00| $82.196,00f $84.397,21| $86.994,03| $89.784,38| $92.389,53
Valor en unidades 2086 2144 2201 2269 2342 2342
Valor en ventas $ 166.909,825|$ 176.198,942|$ 185.762,521|$ 197.369,842($ 210.234,255($ 216.334,340

Precio unitario $ 65.000,00f $66.784,25( $68.572,73| $70.682,65| $72.949,81| $ 75.066,49
Valor en unidades 2089 2146 2204 2271 2344 2412
Valor en ventas $ 135.775,986|% 143.332,395($ 151.112,072|$ 160.554,269($ 171.019,071|$ 181.087,515

Precio unitario $50.000,00] $51.372,50| $52.748,26| $54.371,27| $56.115,24| $57.743,46
Valor en unidades 3209 3297 3386 3490 3602 3706
Valor en ventas |$ 160.458,744|$ 169.388,835|$ 178.582,781|$ 189.741,478($ 202.108,680($ 214.007,470

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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K"CLAN buscara cubrir los gastos y obtener utilidades, asi cumplira las metas y crecera
generando empleo desde el primer (1) afio de funcionamiento y captando clientes nuevos. De

esta manera cumplird con todos sus objetivos y los podra sobrepasar.

4.3 Plan de Compras.

Desde el momento en el cual se inicie la operacidn, se llevard un registro de entradas y
salidas de material con el fin de establecer la rotacion de cada uno y de acuerdo al resultado

hacer un plan de compras de los productos mas demandados.

En cuénto a las telas y accesorios decorativos, se iniciara una busqueda en el sector de la
Alqueria, en la ciudad de Bogota, donde al analizar calidad y precio, se determinara el proveedor

fijo y mayorista.

Se realizara este mismo proceso para las estrategias de distribucion en el sector de La Estrada —
Bogot4, en lo relacionado a impresion digital y articulos promocionales. Siendo establecidos se
realizaran negociaciones abiertas con un tope maximo de dinero que permita garantizar el flujo

de materiales (acuerdos de precio).

El pago a los proveedores dependera de cada uno de ellos y se les pagara de contado. A futuro
mediato se espera poder realizar el pago de treinta (30) y sesenta (60) dias, dependiendo del flujo
de caja de la empresa y de los descuentos que ofrecen. A través del cumplimiento, precio y
alianzas con el proveedor; se obtendran clientes potenciales - fijos para asi mantener y mejorar el

posicionamiento y rentabilidad de la empresa.
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Para esto K'CLAN realiza un estimado de costos de materia prima, insumos, transporte,

materiales y empaque, mantenimiento de maquinaria y equipo, arrendamiento de local comercial,

mano de obra y servicios publicos por unidad de medida.

- Costo de materia prima por unidad de medida:

Bolso Tote

Tabla 11. Plan de Compras — Costo / Presupuesto Mensual y Anual de Materia Prima — Bolso Tote

Cuero liso (cuerina) 15m|% B.000|% 12000
Detalles metalicos 4 % 00 (% 2.000
Impermeable o Protector antifluido Tm{$ 3800(% 3.800
Forro (poliéster) 1m|{5 1200|% 1.200
Cremallera 40 cm 1% 700 |5 700
Hilo, soporte 5 394

Ventas mensuales

93

$

1.878,232

Ventas anuales

1122

$

22538787

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Bolso Hobo
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Tabla 11.1. Plan de Compras — Costo / Presupuesto Mensual y Anual de Materia Prima — Bolso Hobo

Ventas mensuales

2520232

Ventas anuales

)

30.242 786

Tela (cuerina) 16m|% 10.000 3% 15.000
Taches OS5 50|% 1.000
Correa Dem|d 1500|3F 600
Impermeable o Protector antifluido 1m|{% 3.800|% 3.800
Forro (poliéster) Tm|% 1200(3F 1200
Cremallera 45 cm 1% 700 |5 700
Hilo 5 446
COSTO TOTAL: |16 7250 |5 22746 |

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Bolso Shopper

Tabla 11.2. Plan de Compras — Costo / Presupuesto Mensual y Anual de Materia Prima — Bolso Shopper

Tela (poliéster) 1.5m|(% 8.000(5 12.000
Hebillas pequeiia "niquel” 41 5 500 | % 2.000
Correa 2m|(% 1500 %F 3.000
Impermeable o Protector antifluido 1m|% 3.800|% 3800
Faorro (poliéster) Tm{$ 1200(% 1.200
Cremallera 45 cm 11 % 00| % 700
Hilo 5 454
COSTO TOTAL: [[§ 45700 | § 23154 |
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Ventas mensuales

158

$

3.659 6588

Ventas anuales

1897

$

43.916,251

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Cartera Clutch

Tabla 11.3. Plan de Compras — Costo / Presupuesto Mensual y Anual de Materia Prima — Cartera Clutch

oSO ToTAL SIS S

Ventas mensuales

158

§

1.273,889

Ventas anuales

1899

$

15.286,667

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Billetera Classic

Tela (poliéster) E0ecm| % B.000|5 4.000
Hebillas pequefias "niguel” 1 % 5001% 500
Cremallera 20 cm 1 5 380 [ & 340
Impermeable o Protector antifluido 50ecm| % 38005 1.900
Forro (poliéster) 50cm| % 12005  6OO
Broche 1 5 700 (& 700
Hilo 5 161
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Tabla 11.4. Plan de Compras — Costo / Presupuesto Mensual y Anual de Materia Prima — Billetera Classic

Tela (cuerina) 50ecm| % 100005 5.000
Cremallera 20 cm 11 5 50015 500
Tela (divisiones) S50cm|$ 2000|F 1.000
Impermeable o Protector antifluido E0em| % 38005 1.900
Forro (Poliéster) 50cm|% 12005 GO0
Botdn 215 700 [ & 1.400
Acetato 1W0em| 5 500 (& 300
Broche 11 5 70015 700
Hila 5 194
COSTO TOTAL:['§ 19400 |5 11654 |

Ventas mensuales 243 5 2.818,725
Ventas anuales 2917 5 33.824,703

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 11.5. Plan de Compras — Tendencia Costo de Materia Prima / Unidad de Producto

Bolso Tote $ 20.094 | $ 20.647 | $ 21.200 | $ 21.853 | $ 22554 | $ 23.208
Bolso Hobo $ 25.746 | $ 26.454 | $ 27.163 | $ 28.000 | $ 28.898 | $ 29.736
Bolso Shopper $ 23.154 | $ 23.791 | $ 24428 | $ 25.181 | $ 25.989 | $ 26.743
Cartera Clutch $ 8.211 | $ 8.437 | $ 8.663 | $ 8.930 | $ 9.216 | $ 9.484
Billetera Classic | $ 9.894 | $ 10.166 | $ 10.439 | $ 10.760 | $ 11.105 | $ 11.427

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 11.6. Plan de Compras — Proyeccion Costo de Materia Prima / Unidades de Venta
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Bolso Tote $22.538,787| $ 23.157,476| $ 23.777,634| $24.509,248| $ 25.295,387| $ 26.029,349
Bolso Hobo $30.242,786( $ 31.072,950| $31.905,084| $ 32.886,771| $ 33.941,621| $ 34.926,460
Bolso Shopper $ 43.916,251| $45.121,752| $ 46.330,113| $ 47.755,644| $49.287,416] $50.717,513
Cartera Clutch $ 15.286,667| $ 15.706,286| $16.126,900| $ 16.623,109] $17.156,298| $ 17.654,100
Billetera Classic | $ 33.824,703| $ 34.753,191| $ 35.683,882| $ 36.781,839| $ 37.961,624| $ 37.961,624

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Costo de Transporte por Unidad de Producto:

Tabla 11.6.1. Plan de Compras — Costo de Transporte / Unidad de Producto

Transporte publico (bus, SITP)

Hora valle $1500|$ 1550|$ 1600|$% 1650($ 1.700|$ 1.750
Hora pico $1800|$ 1850|$ 1900]|% 1.950($ 2000|$ 2.050

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 11.6.2. Plan de Compras — Proyeccion Costo de Distribucién en Bogota D.C.
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Unidades de v. mensual

$ 280417 |$ 289.764|$ 299.111 |$ 308.459|$ 317.806 327.153
$ 3.365,002 | $ 3.477,169 [ $ 3.589,336 | $ 3.701,503 | $ 3.813,669 [ $ 3.925,836

Unidades de v. anual

$ 332397 |$ 343477 ($ 354557 |$ 365636 (% 376.716($  387.796
$ 3.988,761 | $ 4.121,720 [ $ 4.254,678 | $ 4.387,637 | $ 4.520,596 | $ 4.653,554

Unidades de v. mensual

Unidades de v. anual

$ 474176 |$ 489.981($ 505787 [$ 521593 |$ 537.399 ($  553.205
$ 5.690,108 | $ 5.879,778 [ $ 6.069,448 | $ 6.259,118 | $ 6.448,789 [ $ 6.638,459

Unidades de v. mensual

Unidades de v. anual

$ 474741 |$ 490.566 [$ 506.391 [$ 522.215|$ 538.040($  553.865
$ 5.696,895 | $ 5.886,791 [ $ 6.076,687 | $ 6.266,584 | $ 6.456,480 [ $ 6.646,377

Unidades de v. mensual

Unidades de v. anual

$ 729358 |$ 753.670($ 777982 |$ 802294 |$ 826.606 ($  850.918
$ 8.752,295 | $ 9.044,038 [ $ 9.335,781 | $ 9.627,525 | $ 9.919,268 | $ 10.211,011

Unidades de v. mensual

Unidades de v. anual

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Costo de Materiales y Empaque:

Tabla 11.7. Plan de Compras — Costo de Materiales y Empaque

1 Disefio positivo b 5.000
1 Impresidn positivo B 5.000
1 Screen sobre acetato 3 20.000
1000 Tarjetas mas acetato, impresas 4 % 4 tintas. Sobre 5 230.000
opalina 220 grs
1000 Poster tamario carta impreso 4 x 0 tintas, sobre 5 270.000
propalcote 300 grs.

TOTAL: _
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Tarjetas de presentacidn plegadas al 75. Terminadao
1000 mate, UV. Impresas a 4 x 4 sobre propalcote 300 grs $ 500000
1000 HDJES_ de membrete impresas ;4 % 0 tintas. Sobre bond 5 140.000
directivo 75 grs. Tamafio aproximado para entregar carta.
1 Trogquel K'CLAN B 50.000
Etiguetas tamarfio 12 x 10, impresas 4 x 4 tintas
1000 propalcaote 300 grs, trogueladas segln disefio. $ 0 450.000
Terminado mate, UV,
1000 Poster tamafio media carta impreso 4 x 4 tintas. 3 160.000
10 talonarios para factura papel bond directivo, 75 grs
500 impresos a 4 x 0, numerados y traficados, tamafio media| §  480.000
carta
Hojas de cotizacion impresas a 4 x 0 tintas, sobre papel
1000 ecoldgico 75 grs; tamafio aproximado para entregar 3 500.000
carta.

|

TOTAL:

1000 Impresidn papel adhesivo 1 x 0tintas | $  1.020.,000
1 Plancha medio 3 25.000
1200 Pliegos papel craft 5 340.000
WVarios 3 10.000

Cajas tipo badl, medidas estandar.

1000 Impresas 4 x 0 tintas.

TOTAL:

5 1.395.000
% 1.800.000

|

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Tabla 11.7. 1. Plan de Compras — Costo de Materiales y Empaque / Proyeccién Publicidad y Promocion

Papeleria $ 2.320,000 | $ 2.383,800 | $ 2.447,686 | $ 2.523,075($ 2.604,065($ 2.679,583

Camparia $ 530.000|$% 544575[$ 559.170|$ 576.392|$ 594.894[$ 612.146

Empaque $ 4.590,000 | $ 4.716,225 |$ 4.842,620 | $ 4.991,773 [$ 5.152,008 [ $ 5.301,417
TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Costo de Mantenimiento de Maquinaria y Equipo:

Tabla 11.8. Plan de Compras — Costo de Mantenimiento de Maquinaria y Equipo

All in One 21,5" Pantalla | Actualizacion de
2 Computador HP Tactil 1TB / 21-h005 software

$ 20.000

Negro HP Mantenimiento | $  40.000
TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

- Costo de Arrendamiento por cinco (5) afios:

Tabla 11.9. Plan de Compras — Costo de Arrendamiento / Cinco (5) afios

Mensual 5 600000 (% 616068 |% 635024 |%F 655392 |5 674409

Anual 5 7.200,000 | % 7V.392,816 | 5 7.260.286 | 5 7.864,708 | § 8.092 907

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Costo Mano de Obra / Tercerizacion de Satélite:

Tabla 11.10. Plan de Compras — Costo de Mano de Obra / Unidad de Producto

Bolso Tofe $ 3000 % 3.083 |5 3.165 |5 3263 | % 3.367 | § 3.465
Bolso Hobo $ 3000 % 3.083 |5 3165 |$ 3.263 | § 3.367 | § 3465
Bolso Shopper | 3.000 | $ 3.083 |5 3165 |5 3.263 | § 3367 | § 3.465
Cartera Clutch |5 3.000 | $ 3.083 |§ 3.165 |5 3.263 | § 3.367 | § 3.465
Billetera Classic | § 3.000 | § 3.083 |5 3165 |5 3.263 | § 3367 | § 3.465

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 11.11. Plan de Compras — Costo de Mano de Obra / Unidades de Ventas

Bolso Tote 93 [$280.417(% 288.128|$ 295.850|$ 304.962|$ 314.752|$ 323.879
Bolso Hobo 111  |$332.397|$ 341.538($ 350.691($ 361.492|$ 373.096|%$ 383.916
Bolso Shopper 158 |$474.176|$ 487.215($ 500.273($ 515.681|$ 532.235|$ 547.669
Cartera Clutch 158 |$474.741|%$ 487.797|$ 500.870($ 516.296|$ 532.869|$ 548.323
Billetera Classic 243 |$729.358|% 749.415|$ 769.500|$ 793.200($ 818.662($ 842.403

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Costo estimado de Servicios Publicos:
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Tabla 11.12. Plan de Compras — Costo estimado de Servicios Publicos

Suministros (internet, teléfono) | 3 75.000 [ § 900.000
Plan de datos $ 140000 | % 1.680.000

Luz a partir del 2do afio de
funcionamiento

5 60.000 | § 720000

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Lo anterior se resume en el plan de compras de K'CLAN, los valores de arriendo se
cancelaran a partir del primer (1) afio de funcionamiento de la empresa, pues como ya se ha
mencionado anteriormente el primer (1) afio de funcionamiento sera en la residencia de una de

las socias.

4.3.1 Consumos Por Unidad de Producto.

Se utilizaran insumos de alta calidad, con precios acordes a la adquisicion de la materia
prima. Para llevar a cabo la produccion se contratara a un satélite quien se encargara del corte y
la confeccion de los articulos y a quienes se les pagara por unidad producida, mano de obra

calificada.

Los insumos se entregaran contados, medidos, y marcados segun la referencia del producto,

adicional a eso se entregara el disefio final para llevar a cabo la materializacion del mismo.

A continuacién se encuentran los insumos que necesita cada uno de los 5 productos para ser

confeccionados y finalizados.
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Tabla 11.13. Plan de Compras — Consumo por Unidad de Producto / Bolso Tote

Cuero liso (cuerina) 1.5m
Detalles metalicos 4
Impermeable o Protector antifluido 1m
Farro (poliéster) 1m
Cremallera 40 cm 1
Hilo, soporte Segun necesidad

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 11.13.1. Plan de Compras — Consumo por Unidad de Producto / Bolso Hobo

Tela (cuerina) 1.5 m
Taches 50
Correa 30 cm
Impermeable o Protector antifluido 1m
Farro (poliéster) 1m
Cremallera 45 cm 9
Hilo Sequn necesidad

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Tabla 11.13.2. Plan de Compras — Consumo por Unidad de Producto / Bolso Shopper

Tela (poliéster) 1.5 m
Hebillas pequefia "niquel” 4
Correa 2m
Impermeable o Protector antifluido 1m
Faorro (poliéster) Tm
Cremallera 45 cm 1
Hila Sequn necesidad

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 11.13.3. Plan de Compras — Consumo por Unidad de Producto / Cartera Clutch

Tela (poliéster) 50 cm
Hebillas pequefias "nigquel” 1
Cremallera 20 cm 1
Impermeable o Protector antifluido 50 cm
Faorro (poligster) 50 cm
Broche 1
Hilo Sequn necesidad

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Tabla 11.13.4. Plan de Compras — Consumo por Unidad de Producto / Billetera Classic

Tela {cuerina) 50 em
Cremallera 20 cm 1
Tela (divisiones) 50 em
Impermeable o Protector antifluido 50 cm
Faorro (Poligster) 50 em
Botdn 2
Acetato 10 em
Broche 1
Hilo Sequn necesidad

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

4.4 Costos de Produccion.

K'CLAN se dedica a la produccién de bolsos y afines personalizados mediante la web

pagina y aplicacion web (tienda on line).

A continuacion se presenta el presupuesto base para la realizacion de cinco (5) productos.

Cabe destacar que al ser productos personalizados los usuarios/clientes pueden omitir o agregar
cualquier accesorio para la realizacion de estos, lo que hara que los insumos o materia prima
varien en cuanto sus costos y a causa de esto los precios de venta sean modificados (incremento
de accesorios y/o modificaciones a la pieza sera igual “=" al aumento de precio al finalizar y

materializar el producto final).
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Tabla 12. Costos de Produccién — Bolso Tote

Cuero liso (cuerina) 1.5 m| 3 8.000 | § 12.000
Detalles metalicos 4/ 5 500 (% 2.000
Impermeable o Protector antifluido 1Tm| 3 3800 |5 3.800
Faorro (poliéster) Tm|§ 1.200 | % 1.200
Cremallera 40 cm K] 700 | % 700
TOTAL: [§  19.700
(Gastos indirectos de fabricacidn: (hilo, soporte) 2% materiales | § 394
TOTAL: [ § 20.094
Mano de obra b 3.000
COSTO TOTAL:
WALOR VENTA:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 12.1. Costos de Produccion — Bolso Hobo

Tela (cuerina) 1.5m| & 10000 % 15.000
Taches 201 % O S 1.000
Correa em| § 1500 | 5% 600
Impermeable o Protector antifluido Tm|§ 3.800(% 3.800
Forro (poliéster) Tml§ 1200 (% 1.200
Cremallera 45 cm 1% 700 |5 700
TOTAL: |§  22.300
Gastos indirectos de fabricacion: (hilo) 2% materiales 5 446
TOTAL: |§ 22746
Mano de obra 3 3.000
COSTO TOTAL:
WALOR VENTA:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Tabla 12.2. Costos de Produccion — Bolso Shopper

Tela (poliéster) 1.5m| 5 8.000 [§ 12.000
Hebillas pequefias "niguel” 41 5 500(% 2.000
Correa 2m|§ 1500 (% 3.000
Impermeable o Protector antifluido Tm| % 3800 |5 3.800
Forro (poliéster) Tm| % 12001 % 1.200
Cremallera 45 cm 1% 700 |5 700
TOTAL: |5 22700
Gastos indirectos de fabricacidn: (hilo}) 2% materiales b 454
TOTAL: | % 23154
Mano de obra 5 3.000
COSTO TOTAL:
WALOR WENTA:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 12.3. Costos de Produccién — Cartera Clutch

Tela (poliéster) B0cm| % 8.000 | % 4.000
Hebillas pequefias "niguel” 1% 500 | % 500
Cremallera 20 cm 1% 3505 350
Impermeable o Protector antifluido 50cm| & 3800 |5 1.900
Forro (poliéster) 50 cm| 3 1200 |3 600
Broche 1% 005 700
TOTAL: | 5 8.050
Gastos indirectos de fabricacion: (hilo) 2% materiales 5 161
TOTAL: | 5 8.211
Mano de obra 3 3.000
COSTO TOTAL:
WALOR WENTA:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Tabla 12.4. Costos de Produccion — Billetera Classic

VALOR VENTA:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tela (cuerina) E0cm| 5 10.000 | 5 5.000
Cremallera 20 cm 1 5 500 | % 500
Tela (divisiones) E0cm| 3 200035 1.000
Impermeable o Protector antifluido 50 cm| 3 3800 | % 1.900
Forro (poliéster) E0cm| 3 1.200 |35 600
Botdon 2] 5 700 | % 1.400
Acetato 10 ecm| % 500 | % 300
Broche K 700 | % 700

TOTAL: | 5 8.700
Gastos indirectos de fabricacidn: (hilo) 2% materiales b 194

TOTAL: | 5 9.594
Mano de obra b 3.000

COSTO TOTAL:

K'CLAN tiene definidos los costos de produccién de cada producto, al ser estos

personalizados se desarrollara un disefio basico con cinco (5) cambios permitidos por cliente, los

que tendran un valor basico de $10.000 pesos colombianos. Al presentarse mas cambios en el

disefio que las personas encargadas estan realizando, esta tarifa aumentara segun la complejidad

y el tiempo empleado en esta actividad, lo que serd cobrado de manera extra al finalizar y

entregarse materializado el producto final.

4.5 Infraestructura.

La actividad de la sociedad denominada K'CLAN, estard domiciliada en la ciudad de

Bogota D.C, Colombia (calle 67 B # 68 B 90).
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Esta ubicacion se escogiod por dos (2) razones claves. La primera es el no egreso de un pago de
arrendamiento (en los primeros trece (13) meses, ya que es la residencia de una de las socias, alli
se cuenta con todos los requerimientos de mobiliario, maquinaria y equipos citados
anteriormente, lo que no impedira desarrollar la labor a cabalidad, y la segunda es la cercania con

los establecimientos proveedores en el campo textil, comunicaciones y promociones.

Para el segundo (2) afio de funcionamiento, la empresa espera contar con una instalaciéon o sede
independiente, equipada segun las necesidades del desarrollo y evolucién citadas anteriormente,

pero obviamente con el volumen que para entonces requiera la empresa.

El proceso de confeccion de los productos se tercerizara, es por esta razdn que no es necesario

una planta de produccién propia.

En un comienzo la sede operacional, en la parte creativa y administrativa, estara ubicada en la
residencia de una de las socias, lo que evita por el momento, gastos de operaciones (arriendo),
obviamente estas circunstancias cambiaran en la medida que el crecimiento de la productividad

lo vaya exigiendo.

5. ORGANIZACION

5.1 Vision.
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En el 2020 K"CLAN sera una empresa lider en el campo de la moda, reconocida a nivel
local, nacional y a futuro mediato internacional, por su factor inclusivo, por la calidad de sus
productos y servicios y la oferta de bolsos y afines de moda actual a un gran grupo de

consumidores.

5.1.1 Mision.

Satisfacer las necesidades de comodidad, exclusividad y moda, por medio de disefios
innovadores y precios altamente competitivos. El cliente K'CLAN disfruta de una tendencia

vanguardista y creativa en cuanto a bolsos y afines.

5.1.2 Valores.

En K'"CLAN implementamos cualidades y valores positivos en aras de una relacion fuerte y

permanente con los usuarios/clientes, en un area altamente vanguardista.

Honestidad:

- Base fundamental de nuestra empresa.

Respeto:

- Por nuestros consumidores, por nuestra profesion y por nuestro equipo de trabajo,

Equidad:
- Defendemos la libertad y la dignidad humana, reconociendo la diversidad de los

individuos.
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Eficacia:

- Generada por la calidad, la puntualidad y la garantia de nuestro trabajo.

Creatividad:

- Endisefios y accesorios de moda que nos distinguen de la competencia

Compromiso:
- Con la generacion de beneficios para el cliente, para la sociedad y para la empresa,

aunando a esto el factor inclusivo.

5.1.3 Filosofia.

Nuestra filosofia es la excelencia del trabajo como una motivacion - pasion permanente, que
genere resultados excelentes, en cuanto a estrategias creativas e innovadoras brindando

distincion y confianza a nuestros usuarios/clientes.

Nos exigimos permanentemente para que nuestros productos y servicios sean de alta calidad,

brindando una experiencia extraordinaria con la cual se pueda reconocer a nuestra marca.

“TU MEJOR COMPANIA”’

Lo que buscamos como marca, es que nuestros productos logren crean y solidificar

una cercania fisica y emocional con nuestros usuarios/clientes.

Que los bolsos y afines no solo hagan parte de su closet como accesorios necesarios, sino que el

hecho de disefiarlos y posteriormente portarlos, muestre claramente a un individuo con una
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accion clara de moda, disefio y personalidad, que impresione y a la vez llame la atencion de los
demas miembros del publico objetivo y de la sociedad en general; siendo asi una marca que
genera expresiones y acciones da cambio por y para el reconocimiento y posicionamiento

igualitario de la comunidad LGBTI.

Los (as) clientes K'CLAN disfrutan variedad en bolsos y afines, los exhiben y mezclan de
manera practica, funcional y espontanea, modificando facilmente su apariencia. Se caracterizan
por su alta sensibilidad y flexibilidad para la moda, prefiriendo accesorios exclusivos y

Ilamativos en sus estilos, estampados y decoraciones.

5.2 Estrategia Organizacional.

La estrategia de K'"CLAN es dar a conocer su portafolio a través de un portal web,
fidelizar a sus clientes y hacer alianzas estratégicas con sus proveedores, buscando satisfacer las

necesidades del cliente en el menor tiempo posible.

La estrategia de cartera se remonta al sistema prepago, garantizando que no se incurrird en gastos

de materiales, sin tener la plena seguridad que seran adquiridos por el cliente.

5.2.1 Analisis DOFA.

Debilidades (oportunidades de mejora):
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K"CLAN al inicio de su operacion solamente contara con dos (2) personas encargadas de
las actividades requeridas para llevar a cabo el disefio y comercializacion de los

productos y pedidos (promocion y entrega).

La empresa tendra que invertir tiempo y recursos para darse a conocer, periodo en el cual
no se tendran ingresos, por ende se debera trabajar limitadamente con los recursos de las
duefias ya que al ser una empresa nueva no es facil adquirir financiacion con entidades

reconocidas.

Entrar al mercado sin estar posicionados ni reconocidos en el sector.

Oportunidades:

La disponibilidad de internet es ilimitada lo que permite al usuario navegar en cualquier
momento durante el dia, teniendo en cuenta que esta poblacion tiene como habito la

navegacion en la Web.

Por ser un publico objetivo inexplorado se tendra la ventaja de llegar a este sin pensar en

la competencia.

Conocimiento de primera mano de los requerimientos de la comunidad.

Inclusion a nivel social que facilita el posicionamiento de la marca.

Fortalezas:
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- Los productos de K'CLAN; altamente reconocidos por su valor agregado: La posibilidad

de ser adaptados pieza a pieza por los interesados (personalizacion).

- El cliente no tiene que desplazarse a ningun lugar para conocer y adquirir los productos,
esto en cuanto a bolsos y accesorios, sin excluir la posibilidad de que el producto no

satisfaga al cliente.

- Lacalidad en los insumos utilizados para el disefio y elaboracion de los productos.

- Exclusividad en el disefio a precio de tienda

Amenazas:

- Ataques de tipo social por parte de alianzas discriminatorias.

- Proyectos de ley que inhiban la libre expresion de la comunidad LGBTI.

- El rechazo o desacreditacion por parte de la comunidad hacia la marca por ser creada por

Heterosexuales.

5.2.2 Organismos de Apoyo.

- Bogotd Emprende.
Bogota Emprende es el centro de emprendimiento de la Camara de Comercio de Bogota y

la Alcaldia Mayor que ofrece a los emprendedores y empresarios servicios para la creacion,
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crecimiento y consolidacion de empresas sostenibles que contribuyan a generar empleo y

desarrollo econdémico para mejorar la calidad de vida de los bogotanos.

Es un centro especializado en promover la competitividad de las empresas y fomentar la cultura
del emprendimiento, a través de servicios que se ofrecen con la metodologia de "aprender
haciendo”, mediante la cual emprendedores y empresarios encuentran respuestas concretas y
soluciones reales a sus necesidades.

(Emprende)

- Colombia Diversa
Desde su fundacion COLOMBIA DIVERSA se propuso incidir para que en Colombia
existieran politicas gubernamentales y recursos para eliminar la discriminacion contra leshianas,
gay, bisexuales y personas trans y promover sus derechos humanos. La organizacion ha prestado
asesoria técnica a entidades publicas para la incorporacion de una perspectiva de diversidad

sexual en las diferentes ofertas institucionales de servicios.

...” ApGyenos donando sus conocimientos y experiencia.

Queremos formar un grupo solido de voluntarios/as y pasantes universitarios/as que aporten su tiempo y trabajo y
adquieran experiencia en derechos humanos y diversidad: cuéntenos qué hace, qué profesion tiene, en qué es
experto/a y como quisiera ayudarnosendonaciones@colombiadiversa.org

(Bogotd)

- Camara de Comercio

(Red de Camaras de Comercio)
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- Camara de Comercio de Bogota

(Camara de Comercio de Bogota)

- DIAN

(Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales de Colombia)

- DNDA

(Direccién Nacional de Derecho de Autor)

- Entidad Bancaria

(Banco Caja Social)

- Compensar

(Compensar)

- Web /Redes Sociales:

— Pagina Web

— Aplicacion Web

— Servidores de Correo Electronico
— Facebook

— Twitter

— Pinterest

— YouTube

— Instagram
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- Postcron

- Percolate

- Boomerang

5.3 Organigrama.

(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K"CLAN. Organigrama en anexos)

5.3.1 Estructura Organizacional.

Para el primer (1) afio la empresa estara estructurada de la siguiente forma. En nivel

maximo de jerarquia estaran las dos (2) socias.

Las emprendedoras se encargaran del departamento administrativo, de mercadeo y creativo de la
empresa; los disefios de los productos, la compra de materia prima e insumos, el contacto con el

satélite contratado y el manejo de flujo de caja de la empresa.

El horario de estas personas serd de lunes a viernes de 9:00 a.m. a 6:00 p.m. y los sabados de
10:00 a.m. a 3:00p.m., se dispondra de una (1) hora para almuerzo y pausas activas cada tres (3)

horas. El salario asignado sera de $1.880,000 més prestaciones de ley.

En el siguiente nivel estaran las dos (2) personas encargadas de la promocién en eventos. Los
impulsadores mercaderistas involucrados en el area de mercadeo, seran contratados por dias. El

turno sera de nueve (9) horas, la empresa les suministrara el desayuno, almuerzo o comida segun
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sea el horario, ademas se les dotara con una (1) camisa estampada con la marca K'"CLAN. El
pago asignado sera $80.000 pesos por dia de trabajo. Y el contador quien es el responsable de la
contabilidad de la empresa, y de la generacion de balances y reportes del estado financiero de
K'CLAN, la asignacion salarial — honorarios mensuales serd de $800.000. Los anteriores no
seran trabajadores de planta, asi que la presencia dentro de la empresa no sera fija; por lo cual no

estan incluidos dentro de la némina.

El segundo (2) afio en funcionamiento se espera poder abrir una sede independiente, esta
requerira del personal mencionado a continuacidn, y sus horarios se estableceran al momento del

contrato.

5.3.2 Necesidades y Categoria del Personal.

El primer (1) afio como la confeccion de los productos se hara por un tercero, es decir, la
mano de obra calificada en corte, confeccion y estampado se tercerizara a un satélite. Quienes

deben tener por lo menos dos (2) afios de experiencia en confeccion.

Los perfiles y funciones de la mano de obra directa son:

5.3.2.1 Roles de Gestion y Mercadeo.

- Administrador: el responsable de la planificacion, la organizacion, la coordinacion vy el

control segun la estrategia y objetivos de la empresa.
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Comercial: es el encargado de realizar una serie de actividades tendientes o en busca de
alcanzar la satisfaccion total de las necesidades de nuestros usuarios, clientes y
consumidores, ofreciendo productos y servicios que estén mas alld de sus expectativas

(&rea creativa).

5.3.2.2 Roles de Contabilidad y Finanzas.

Contador: el responsable de la contabilidad de la empresa, y de la generacion de balances

y reportes del estado financiero de la empresa.

5.3.2.3 Roles Operativos y Estratégicos.

Social Media Manager: disefiar una estrategia de social media en coherencia con la
identidad de la marca, su publico y sus objetivos, definiendo camparias de publicidad y
promociones, concursos, eventos, lanzamientos de productos, en coordinacion con el

equipo de mercadeo.

Community Manager: crear, reconocer, encontrar y curar contenido valioso para la
comunidad y que siga la linea “editorial” planteada en la estrategia. En este caso es
necesario trabajar con los profesionales expertos en disefio para que optimicen el
contenido. Ademas de actualizar las paginas: gestionara la programacién, agendamiento y

publicacién de posts, tweets, etc.

La planificacion de contenidos se haré a través de herramientas como Postcron, Percolate

y Boomerang.
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5.3.2.4 Roles Requeridos en los Proyectos.

- Profesionales Expertos en Disefio: quienes deberan analizar e identificar las necesidades,
requerimientos y posibles modificaciones de los disefios, esto solo en caso de ser
necesario y acordado con el cliente (area Creativa).

- Expertos en Impulso: quienes garantizaran estrategias de ventas para asi poder lograr
aplicar las técnicas de merchandising y exhibicién del producto, ademas de preservar la

imagen de K"CLAN.

Para el segundo (2) afio y si el volumen de ventas es favorable, esta previsto adquirir una
sede para que el proceso sea mas rapido, esta ampliaciéon tanto de infraestructura como de

personal.

Se hara necesaria la contratacion de una (1) recepcionista, que le pueda dar un seguimiento a la
produccién y a la vez atender las Ilamadas de clientes segin sean necesarias. Cuya asignacion
salarial sera del salario minimo legal vigente en el afio 2016. Y en apoyo a la parte creativa, se
requerira con la inclusion de un (1) disefiador, quien estara haciendo sus practicas universitarias,
el practicante debe estar en minimo cuarto (4) semestre de una carrera de disefio o afin. A estas

dos (2) personas se les pagara todas las prestaciones de ley.

Ademas de la contratacion de un (1) profesional del aseo y limpieza general. Cuya asignacion
salarial sera del salario minimo legal vigente en el afio 2016, méas prestaciones de ley. Estas
contrataciones se hardn empezando el mes trece (13) de existencia de la empresa y se repetiran

anualmente o cuando se vea necesario ampliar el personal para responder al mercado - demanda.
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Al tenor de la LEY 100 DE 1993. “*Por la cual se crea el sistema de seguridad social integral y se

dictan otras disposiciones’’. EI Congreso de la Republica de Colombia. DECRETA:

“‘Sistema de seguridad social integral

CAPITULO I - Disposiciones Generales.

Articulo 1°. Sistema de seguridad social integral. El sistema de seguridad social integral tiene por objeto
garantizar los derechos irrenunciables de la persona y la comunidad para obtener la calidad de vida acorde
con la dignidad humana, mediante la proteccién de las contingencias que la afecten.

El sistema comprende las obligaciones del Estado y la sociedad, las instituciones y los recursos destinados a
garantizar la cobertura de las prestaciones de caracter econémico, de salud y servicios complementarios,
materia de esta ley, u otras que se incorporen normativamente en el futuro [...]

(Secretaria General del Senado, 1993)

5.4 Aspectos Legales.

K'CLAN S.AS

La empresa se constituird como una Sociedad por Acciones Simplificadas. Se tomé esta
decision ya que este tipo de sociedad ofrece flexibilidad a la hora de formar empresa en temas
como: constitucion, organizacion y funcionamiento, convocatorias, reformas estatutarias y

reorganizacion de la sociedad, juntas directivas y acuerdos de accionistas, entre otros.

Con la promulgacién de una ley, el Gobierno Nacional dio via libre a la creacién de Sociedades
por Acciones Simplificadas (S.A.S).
Al tenor de la LEY 1258 DE 2008. ““Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones

simplificada’’. EI Congreso de la Republica de Colombia. DECRETA:

““CAPITULO I - Disposiciones Generales.
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Articulol®. Constitucién. La sociedad por acciones simplificada podrd constituirse por una o varias

personas naturales o juridicas, quienes sélo seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes

[.“] 7

(Secretaria del Senado, 2008)

La compafiia sera constituida legalmente ante la camara de comercio de Bogota, se
realizara la inscripcion en el RUT, y luego de obtener su NIT, iniciara su operacion. K'CLAN
contara a partir del segundo afio con la asesoria juridica necesaria para llevar a cabo sus negocios

y operacion.

Se debe contar con la inscripcién en Camara de Comercio de Bogota para lo cual se deben

aportar los siguientes documentos:

Nombres, Edad

- Documento de ldentificacion de cada uno de los socios

- Campo de accion de la sociedad

- Tipo de sociedad

- Tiempo de duracion de la sociedad

- Cuando se van a empezar las actividades comerciales

- Donde va a funcionar la sociedad

- Cual es la denominacion o razon social de la sociedad
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- Quien va a administrar o representar la sociedad

- Aportes de cada socio

- Capital social o aporte de cada socio.

- Libros de comercio obligatorios y auxiliares (También Software)

- Libros de actas de asambleas y juntas de socios
(Rivera, 2011)

(Torres, 1989)

Tambien debe gestionar ante la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) la

asignacion del Registro Unico Tributario (RUT) y para esto debe aportar:

— Fotocopia del documento mediante el cual se acredite la existencia y representacion legal,
para quienes no se encuentran obligados a registrarse ante Camara de Comercio, con

fecha de expedicion no mayor a un (1) mes.

— Fotocopia del documento de identidad del representante legal, con exhibicion del
original; cuando el trdmite se realice a través de apoderado, fotocopia del documento de
identidad del apoderado con exhibicion del mismo y fotocopia del documento de
identidad del poderdante; original del poder especial o copia simple del poder general con
exhibicion del original, junto con la certificacién de vigencia del mismo expedida por el

notario, cuando el poder general tenga una vigencia mayor de seis (6) meses.
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Constancia de titularidad de cuenta corriente o de ahorros activa, a nombre de la persona
juridica o asimilada, con fecha de expedicion no mayor a un (1) mes en una entidad
vigilada por la Superintendencia Financiera de Colombia o cooperativas de ahorro y
crédito o cooperativas multiactivas con seccion de ahorro y crédito autorizadas por la
Superintendencia de la Economia Solidaria para adelantar actividad financiera, inscritas
en el fondo de garantias de entidades cooperativas -FOGACOOP, o el ultimo extracto de

la misma.

Para la apertura de la cuenta, la U.A.E Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
DIAN, expedira un documento donde informa el NIT provisional que le sera asignado a
la nueva persona juridica, el cual, deberd ser activado dentro de los quince (15) dias
siguientes a su expedicion, con la presentacion de la constancia de titularidad de la cuenta
corriente o de ahorros. Si vencido el término anterior el usuario no ha presentado la
constancia de titularidad de la cuenta corriente o de ahorros, el NIT provisional no tendra

validez.

(Dian, Dian Direccion de Aduanas e Impuestos Nacionales, 2014)

5.4.1 Sistemas de Contratacion.

La contratacion se realizara por prestacion de servicios para todos los profesionales.

Contrato por obra o servicio determinado, esto en lo concerniente al Satélite de

Confeccion y a la Compariia de Comunicacion y Promocién. Su objeto es la realizacién
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de una obra o servicio determinado con autonomia y sustantividad propia dentro de la

actividad de la empresa.

— En el caso de los impulsadores y el contador los honorarios seran por prestacion de

servicios profesionales

— En el caso de la recepcionista y profesional en el aseo, el contrato sera a término
indefinido, el cual tiene como finalidad facilitar la colocacion estable de trabajadores

desempleados y de empleados sujetos a contratos temporales.

— Contrato de trabajo en préactica, tiene como objeto la practica universitaria. La duracion
de este contrato no sera inferior a seis (6) meses ni superior a dos (2) afos. Esta
contratacion solo se hara efectiva a partir del mes trece (13), de la puesta en marcha de la

empresa.

5.4.2 Plan de Puesta en Marcha.

El siguiente es el cronograma de actividades que se deben realizar para constituir la

empresa de forma legal ante las entidades externas.
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Tabla 13. Aspectos Legales — Plan Puesta en Marcha

Disponibilidad del nombre | Camara de o1 02
ante la Camara de Comercio de N/A - 1 Dia Julio Julio
Comercio Bogota D.C
. L - Céamara de
Verificacion del Cédigo Comercio de N/A ) 1 Dia 0; 02_
Cllu . Julio Julio
Bogota D.C
L . Céamarade |, . . )
Inscripcién de la Sociedad . Nivel de activos vinculados . 04 05
b . . | Comercio de . $ 108.000 1 Dia ) .
en el Registro Mercantil N al establecimiento Julio Julio
Bogota D.C
Obtener copia del Camara de
Certificado de Existencia . . - . 05 06
» y Comercio de | Certificado Electrénico $ 4.500 1 Dia ; )
Representacion Legal en N Julio Julio
. . Bogota D.C
la Camara de Comercio
Registro Unico Tributario
(RUT) Cuatro (4)
. L Salarios Minimos . 08 09
Obtener NIT para DIAN Certificado Electrénico Legales Diarios 1 Dia Julio Julio
Impuestos. del Orden Vigentes
Nacional
* Solicitud de senicios
financieros. El monto minimo
01 02

Abrir una cuenta Bancaria - .
* Certificado laboral o de |de apertura varia, .

Banco . . 1 Dia . .

ingresos y retenciones | de acuerdo a la Julio Julio

cuenta bancaria

y depositar la totalidad del
Capital Social
* Fotocopia de la cédula
ampliada al 150%
Inscribir libros de comercio| Camara de 12 13
ante la Camara de Comercio de | Certificado Electrénico $ 34.000 1 Dia . .
) . Julio Julio
Comercio Bogota D.C
Inscribirse ante la 12 13
Administracion de DIAN Certificado Electrénico $11.000 1 Dia . .
o Julio Julio
Impuestos Distritales
Solicitar Resoluci6 12 22
clicliar Hesolcion para DIAN Tramite Personal N/A 10 Dias . .
Facturar Julio Julio
Regm‘tro de Soporte DNDA Formulario Electrénico $ 3.850 15 Dias 22. 5
Légico (software) Julio Agosto
Inscribirse ante Caja de Formulario de Afiliacion ’ 22 24
- " Compensar - - 2 Dias . .
Compensacion Familiar Electrénico Julio Julio
Inscribirse ante una . o
. : Formulario de Afiliacién . 22 23
Administradora de Riesgos| Compensar - - 1 Dia . .
. Electrénico Julio Julio
Profesionales (ARL)
Afiliar a los trabajadores a
la Administradora de Compensar Formulario de Afiliaciéon 5 Dias 22 27
Fondo de Pensiones P Electronico Julio Julio
(A.F.P.)
Formulario de Afiliacion . 22 27
- 5 Dias . )
Julio Julio

Afiliar a los trabajadores a
Entidad Promotora de Compensar Electrénico
Salud (EPS)
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Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

* F/l: Fecha iniciacion del tramite - F/T: Fecha terminacion del tramite

5.5 Costos Administrativos.

Los costos administrativos de K"CLAN corresponden a:

5.5.1 Gastos de Personal.

Los gastos de personal que se asumiran corresponden inicialmente al salario de las dos

(2) socias fundadoras (disefiadoras).

A este personal se le ofrecera un contrato por término de un (1) afio donde se pagara el cargo de
prestaciones vigentes y el salario basico establecido. Se debe anotar que este sera pago desde el

momento en el cual la empresa inicie las ventas y por ende el recaudo de cartera.
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Disefiador

5 1.880,000

Tabla 14. Costos Administrativos — Gastos de Personal / Primer (1) afio de funcionamiento

Disefiador

TOTAL:

5 1.880,000

752000 %

75.200

$ 1.880,000 $ 1.880,000
$ 1.880,000 $ 1.880,000
$  3.760,000

150400

75.200] 3

$1.729.600) 5

75.200

1.729,600

$1.729.600| 5

1.729,600

$ 64.258 400

150.400

Salario

$ 3.760.000

Salud

150.400

Aux. Transporte

Pensidn :15'-{:

$ 150.400

TOTAL:| $ 3.760,000
Salud 8.5%| % 319.600 |Prima § 313333
Pensidn 12%| % 451200 |Cesantias ¥ 313333
SENA 2% % 75.200 (Intereses 3 3.133
ICBF 3% % 112800 |Vacaciones 5 156.667
CCF 4% % 150400

TOTAL:| 5 1.109.200 TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

TOTAL DiA:

TOTAL MEMSUAL:| § 5.354 867
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El contador no estd dentro de la nGmina, por lo tanto devengara honorarios, mensuales.
Los profesionales en impulso, recibiran un pago por prestacion de servicios; correspondientes a

lo estipulado en la siguiente tabla:

Tabla 14.1. Costos Administrativos — Gastos de Personal / Prestacion de Servicios

Contabilidad | $ 800.000 [ § 9.600.000

Impulso v
promacian

TOTAL:

$ 640000 | % 7.680,000

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Para el segundo (2) afio de funcionamiento K'CLAN requerira de los servicios de una (1)
recepcionista y un (1) profesional del aseo, quienes tendran un contrato a término indefinido y se
les devengara el valor del salario minimo legal vigente. También se necesitara los servicios de un
(1) practicante en el campo de las Artes Visuales, al que se le cancelara el 75 % del salario

minimo mas servicios de salud y su pago sera el siguiente:
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Tabla 14.2. Costos Administrativos — Gastos de Personal — Término Indefinido / Segundo (2) afio de

funcionamiento

1 Recepcionista | § 644 350 30

1 Aseadora 5 644 350 30

1 Practicante 3 483 263 a0
TOTAL:

§ 644350 5 74000 [ §  718.350
5 644350 5 74000 %  T18.350
$ 483263 $ 483263

5 1.436.700

5 GBB67950(% 567.950
5 567950 (% 567.950
5 483263 |5 541.254

5 25774 |% 26774 5 150.400
5 25774|% 25774 5 150.400
5 h7.992

$54.390.814
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Salario

$

483.263

Auwx. Transporte

Subtotal

$

483.263

B8,5%

TOTAL MENSUAL:

TOTAL DIA:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Presupuesto anual de salarios que maneja la compaiiia:

Tabla 14.3. Costos Administrativos — Gastos de Personal / Presupuesto Anual

Salario 5 644350 |Salud 4% |5 25774
Aux. Transporte 3 74000 |Pensidn 4%(5 25774
Subtotal 5 718.350
Salud 8.5%| % 54 770 |Prima 5 59863
Pensian 12%| % 77.322 |Cesantias § 53696
SEMA 2% % 12 887 |Intereses b h3T
ICBF 3% % 19.331 |Vacaciones ¥ 26.848
CCF 4% 5 26774
TOTAL |8 190083 | TOTAL:
TOTAL MENSUAL:
TOTAL DiA:

5 57902

2 Disefiadoras | $ 64.258,400 | $ 66.025,506 | $ 67.794,990 | $ 69.883,075 [ $ 72.126,322 | $ 74.217,985
1 Recepcionista $ 11.973,942 | $ 12.294,843 [ $ 12.673,524 | $ 13.080,344 | $ 13.495,674
1 Aseadora $ 11.973,942 | $ 12.294,843 [ $ 12.673,524 | $ 13.080,344 | $ 13.495,674
1 Practicante $ 6.495048 |$ 6.669,115|$ 6.874524|$ 7.095196 | $ 7.300,957

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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Tabla 14.3.1. Costos Administrativos — Gastos de Personal / Proyeccion Nomina

564258400 | 5 96.468.437 | § 99.053,791 | § 102.104 648 | § 105.382.207 | $ 108.4358.291

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

5.5.2 Gastos de Puesta en Marcha.

K"CLAN presenta un estimado de gastos de puesta en marcha los cuales corresponden a
un valor aproximado de nueve millones quinientos treinta y cuatro mil cuatrocientos doce pesos
colombianos ($9.534,412), que seran correspondientes a gastos del segundo (2) afio de puesta en
marcha ya que como anteriormente se ha dicho el primer afio la empresa funcionara en una de las
casas de las socias. De igual manera la cifra aumentara afio a afio obedeciendo los indices del

IPC.

Tabla 14.4. Costos Administrativos — Gastos de Puesta en Marcha

Arriendo 5  600.000
Equipos de oficina 5 3993412
Transporte (Acarrea) b 80.000
Materia prima $ 1.500,000
Piblicidad y promocidn 3 1.000.000
Senicios plblicos $ 215.000
Haonorarios 5 1.440.000
Otros gastos $ 700.000

TOTAL:[ 5 9534412

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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5.5.3 Gastos Anuales de Administracion.

Los gastos anuales de administracion se calcularan tomando el valor de cada uno y seran
multiplicados por los doce (12) meses del afio de trabajo correspondientes, es decir, para el afio
2015 se tomara solamente los gastos del mes en el cual se ponga en marcha el negocio y los
posteriores hasta el mes de diciembre, ya para el afio 2016, se calculara todo el afio. Segun lo
anterior para (1) un solo afio de funcionamiento desde el mes (0) cero, “Enero” hasta el mes (12)
doce, “diciembre” los gastos anuales de administracion seran del orden de siete millones
ochocientos ochenta y cuatro mil novecientos treinta y seis pesos colombianos ($7.884,936) y el

calculo se encuentra a continuacion:

Tabla 14.5. Costos Administrativos — Gastos Anuales de Administracion

1 Senicio de internet 5  35000(% 35000|% 420000
1 Semvicio de telefonia 5 40000(% 40000|% 480000
2 Plan de datos $ 70000|% 140.000|% 1.680.000
2 Suite Adobe Csb $ 100000 |% 200.000|% 2400000
Materiales para Disefiador
Grafico. (Lapices,
1 borradores, taja l4piz, $ 100000 % 100000 51.200.000
papel bond, colores)
1 Cartdn para moldes $ A0000|% A0000(% 600000
1 Insumos de oficina $ 50000|% 50000(% 600.000
Dominio pagina web en
1 funcidn TOL (tercernivel) | $ 42078 | % 42078 (% 504936
.com
ToTAL['s 487.076 [STGS7078] § 664936

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

168



Tabla 14.6. Costos Administrativos — Proyeccion Gastos Administrativos

PERSONAL $ 64.258 $ 96.468 $ 99.054 $ 102.105 $ 105.382 $ 108.438
ADMINISTRACION $7.884,936| $8.101.772[ $8.318,899( $8.575,121| $8.850,383[ $9.107,044
ARRIENDO Mensual $ 600.000 $ 616.068 $ 635.024 $ 655.392 $ 674.409

TOTAL:| $ 72.143,336| $ 105.170,209| $ 107.988,758| $ 111.314,793| $ 114.887,982| $ 118.219,744

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

6. FINANZAS

6.1 Ingresos.

Los ingresos de K'CLAN seran generados después de la adquisicién de los productos por

parte de los consumidores. Estimando que sean del 74,5% del valor por el que se oferta cada uno

de los productos ofrecidos y después de estar en manos de los clientes.

Los ingresos con los cuales se cuenta en este momento son los ahorros de las socias, con dicho

dinero se ha comprado el material requerido para la elaboracion de los bolsos y ropa teniendo en

cuenta que estos valores iniciales son correspondientes al 50% c/u.

Ya se cuenta con los equipos de oficina requeridos para la puesta en marcha, es decir, se cuenta

con los instrumentos necesarios para empezar con el proceso productivo en la etapa inicial.

6.1.1 Fuentes de Financiacion.
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Inicialmente no se va a solicitar un medio de financiacion a ninguna entidad bancaria,
cabe apuntar que la cartera de la empresa va a recibirse de forma anticipada, por eso se contara

con el flujo de efectivo requerido para la operacion.

El siguiente es el aporte inicial de las emprendedoras, sera en efectivo y se implementara en la

etapa de constitucion y puesta en marcha de la empresa.

Tabla 15. Fuentes de Financiacién — Aporte Inicial

Camila Andrea Bermudez % 3.000,000

Laura Victoria Ramirez $ 3.000,000

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

6.1.2 Formatos Financieros.

(Segun produccidn propia; Autoras del Plan de Negocio K'CLAN. Simulador Financiero

en anexos)

6.2 Egresos.

Los egresos que presenta K'CLAN a la fecha corresponden al servicio de internet,

telefonia y plan de datos, ademas a la compra del Software de disefio (suite Adobe), materiales
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de disefiador, cartén para moldes e insumos de oficina, adquiridos al inicio del desarrollo de la

idea de negocio, correspondientes a $615.000 pesos colombianos.

La interactividad multimedia se basa en los precios estandar fijados al momento de registrar y
comprar un dominio. La pagina web en funcién TLD .com (nivel superior genérico, para
propdsitos comerciales), puede variar para las E-commerce entre los US$ 8 y US$ 16,17
mensuales es decir entre $20.818 y $42.078 pesos colombianos. La version movil se enlaza

manual y gratuitamente con el servidor, por lo que no generaria inversion alguna.

El egreso neto serd de seiscientos cincuenta y siete mil cero setenta y ocho pesos colombianos

($657.078) aprox.

Tabla 16. Egresos

1 Senvicio de internet $ 35.000(% 35000
1 Semvicio de telefonia 5 40000 (%  40.000
2 Plan de datos $ 70,000 (% 140.000
2 Suite Adobe Csb 5 100.000 (% 200.000
MMateriales para Diseriadar
1 Grafico. (Lapices. | ¢ 400000 |5 100.000
borradores, taja lapiz. ’ ’
papel band, colores)
1 Cartdn para moldes $ 50000 % &0.000
1 Insumaos de oficina $ 50000 % 50.000
Dominio pagina web en
1 funcidn TDL (tercernivel) | 5 42078 | § 42078
.com
TOTAL |5 487078 [§ 660,018 |

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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6.3 Capital de Trabajo.

El capital de trabajo se consolidara inicialmente con los aportes patrimoniales en efectivo
que realizardn sus socias, esta caja, sera utilizada para compra de materiales, posteriormente al
iniciar los pedidos se iniciara el pago del servicio de confeccidn contratado mediante satélite de
costura. lgualmente la prestacion de servicios profesionales de un contador y dos personas

capacitadas en el campo del impulso y mercadeo.

Tabla 17. Capital de Trabajo

Materia prima $ 145.809 $ 149.819 $ 153.834 $ 158.572 $ 163.662 $ 168.409

Mano de obra 2291 2354 2417 2492 2572 2646

Honorarios $ 17.280,000| $ 17.755,200| $ 18.231,039 $ 18.792,555| $ 19.395,796| $ 19.958,274
TOTAL:

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

6.4 Plan de Operaciones.

Para comenzar a funcionar se debe contar con un sitio web (pagina y aplicacién web), dos
lineas corporativas para las socias con un minimo de ciento cincuenta (150) prototipos bolsos,
carteras, maletines, billeteras, cosmetiqueras, monederos, portadocumentos, etc. que son o que

representan el objeto social de K"CLAN.

Acciones:
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Elaboracion, disefio y comercializacion de bolsos, carteras, maletines, billeteras,

cosmetiqueras, monederos, portadocumentos, etc.

Generacion de empleo (directo e indirecto).

Oferta constante de modelos y estilos en la pagina y aplicacion web.

Disefio personalizado segun las necesidades, gustos y expectativas del cliente.

Presupuesto:

Sera de acuerdo a la productividad y a la demanda de cada referencia de bolsos y afines.

Se procurara las utilidades en el orden del 74,5% neto del valor de cada producto aprox.

Las modificaciones en la pégina y aplicacion web, como también la planificacion de

contenidos de las redes sociales seran del dominio de las titulares.

Se llevara a cabo el recaudo a través de la cuenta bancaria a nombre de K"CLAN lo que

activa la cadena de produccion y de envios.

Supervisor:

Las titulares tendran como labor hacer el seguimiento a cada producto, con su respectivo
control de calidad, la normalizacion del pedido y la entrega de estos en sus respectivos

empaques en el tiempo adecuado y en las mejores condiciones (a nivel local, Bogota).
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Acompaiiar los requerimientos por garantia, el servicio post venta y el servicio de

reparaciones en caso de ser solicitado.

Tiempo de labor diaria:

K'CLAN estara conformado por las titulares quienes inicialmente contaran con teléfonos

corporativos y sitio web 7 x 24.

El servicio de corte y confeccion sera determinado no por la compafiia sino por los
duefios de las empresas contratadas, como el satélite donde se tercerizara la mano de obra
calificada. Lo mismo pasara en relacion a la compafiia de promocion y publicidad y a la

distribucién a nivel nacional.

Cantidad producida:

Segun la cantidad; demanda a través de los medios electronicos para la adquisicion de los

productos (pagina y aplicacion web).

Total de produccion:

A parte de la conseguida a través de la pagina y aplicacion web, K'"CLAN asistira a
eventos, ferias y certamenes que le permitan elevar su nivel de produccion porque estara
mas cerca del consumidor final que se ve impactado en sus sentidos por el contacto con
estos elementos. Lo que conllevara a través de un arduo y constante trabajo para que la

marca alcance el punto de equilibrio e incluso llegue a superarlo.
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6.5 Cronograma de Actividades.

El siguiente es el cronograma de actividades que llevara a cabo K'CLAN para cumplir a

cabalidad su desarrollo desde la idea inicial hasta que comience su funcionamiento.

Tabla 18. Cronograma de Actividades

1. Planteamiento del Proyecto
2 Viabilidad del Proyecto

3. Coaching
4. Desarrollo del Proyecto

e e e

1. Redaccidn del Proyecto
2. Simulador Financiera

3. Correcciones X
4. Bustentacian

5. Evaluacian del Proyecto

B |28

1. Puesta en Marcha

2. Inicio de operaciones
3. Publicidad y Promocidn
4. Comercializacidn

2 [ 2

1. Disefio de Multimedia
2. Disefio de Publicidad
3. Actualizaciones

1. Disefio plataforma On Line
2. Marketing Viral
3. Presentacidn de Sustentacion

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Del cronograma se puede concluir que se estipularon fechas razonables para el desarrollo

de cada una de las actividades. Lo anterior, enmarcado por la eficiencia y cumplimiento.
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7. IMPACTO

7.1 Metas Sociales.

El punto de partida esta en conseguir el desarrollo personal con un posicionamiento social
y econdmico, haciendo honor a las buenas practicas y a la preparacion recibida durante el
desarrollo de la carrera de la cual egresaran las socias, sin olvidar en ningin momento que de
hecho UNIMINUTO, es ampliamente reconocida Yy esta en ellas y en la marca el poder

acrecentar cada vez mas sus merecidos reconocimientos.

Con una politica incluyente a la comunidad LGBTI. Se esta apoyando de forma directa, al poner
a su servicio una empresa encaminada a atender sus necesidades, en cuanto a moda, disefio,

comodidad y elegancia, sin dejar de lado el factor econémico de manera reciproca.

La tipicidad y la singularidad de K'CLAN; es de las pocas empresas constituidas a nivel
local/nacional, con el animo de suplir las carencias que dicha comunidad presenta, casi a modo
de discriminacion, falta de reconocimiento como capa social y de paso ignorados en lo relativo a

su capacidad economica.

7.1.1 Plan Nacional de Desarrollo.

PND 2015 - 2018 “’Participacion ciudadana e impacto regional y local’’

(Olga Marta Sanchez)
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Al crear empresa se impulsa la economia, se fortalece la empresa y por ende el sector
industrial, se genera empleo; lo anterior es una incidencia directa y concreta en el primer pilar
del PND. Este es un empujon en pequefia y gran medida al sector de la Economia, Industria,

Comercio y Turismo.

K"CLAN ofrece servicios a sectores que de alguna forma estan discriminados y/o marginados. Se
estd colaborando a la inclusién de estos y se sienta un precedente para que esta comunidad
(LGBTI) excluida, se involucre de una manera mas activa y completamente abierta, en
momentos en que estas reclaman justicieramente la igualdad — equidad, aprovechando ese boom
mediatico que de un tiempo atrds ha venido generando la reclamacion de esta comunidad por el
reconocimiento y el posicionamiento igualitario, dentro de una sociedad timorata y mojigata; en

una forma amplia: egoista.

En el tercer pilar, el campo a participar, ejerciendo la actividad de una manera transparente en
todos y cada uno de los pasos para la constitucion y legalidad de la empresa Las matriculas, las
inscripciones y registros de ley para la puesta en marcha de K"CLAN, como también el pago de
impuestos, el IVA, la no adquisicion de productos de contrabando y el reconocimiento de marcas

y registros.

El Plan Nacional de Desarrollo, requiere de la participacion de todos y cada uno de los
ciudadanos, desde el escenario en que este se encuentre, ya sea COMO empresario,

microempresario, trabajador; todos tienen algo que aportar.
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7.1.2 Plan Regional de Desarrollo.

PRD 2012 - 2016

(Humana A. M.-B.)

El Plan de Desarrollo Bogota Humana, tiene 3 grandes propdsitos: Reducir la segregacion
social, enfrentar el cambio climético y defender lo publico. K"CLAN entrara a formar parte del
gran ejército de microempresarios para que la segregacion se acabe y que los requerimientos de

cultura que requiere la sociedad se hagan realidad.

Como empresa se redundara en el primer propdsito. El solo hecho que la actividad esté dirigida a
satisfacer parte de las necesidades de una comunidad que se ha venido marginando y que se le ha
negado derechos igualitarios, hace que de forma directa la empresa se integre al grupo de
organizaciones que estan apoyando a comunidades segregadas, para lograr el reconocimiento y
el ejercicio pleno a la libre expresion; reconociendo todos y cada uno de los derechos que se

tienen ciudadanos colombianos.

K"CLAN se siente totalmente identificada y comprometida, segun la actividad con el Articulo 6°,

numeral 9 del CAPITULO II, primera parte.

““[...] 9. Apoyar el desarrollo econémico de la ciudad, la diversificacién de su actividad productiva y de su
oferta exportable. Fortalecer en especial el tejido productivo de economia popular ejecutando
intervenciones que favorezcan el emprendimiento, la asociatividad y la generacién y apropiacion de
economias de aglomeracion en las zonas de mayor concentracion de este 30 Plan de Desarrollo 2012 —
2016 BOGOTA tipo de iniciativas, estimulando propuestas de mujeres, jovenes, poblacion en condicion de
discapacidad, grupos étnicos; afrodescendientes, palenqueros raizales, indigenas y Rrom. Avanzar en el
disefio de criterios para el uso econémico adecuado y sostenible del espacio publico [...]

(Humana B. , 2012)
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El ser emprendedor, obliga a las socias como empresarias a ser parte activa del desarrollo y del
progreso de la sociedad de la que hacen parte. Y no solamente es un deber también es un

derecho.

7.1.3 Cluster o Cadena Productiva.

- ACOPI

Asociacién Colombiana de Pequefios Industriales. Organizacion gremial de Colombia
que agrupa a las pequefias y medianas empresas de diferentes sectores productivos.
(ACOPI Bogotd)

- RAD

Asociacion Colombiana Red Académica de Disefio.

(RAD Colombia)

7.1.4 Empleo.

Los salarios ya registrados se devengaran a partir del primer (1) mes de la puesta en

marcha de la empresa.

Ademas de los salarios devengados por las emprendedoras, cuya participacion accionaria es del
50% respectivamente. Se generara empleo a dos (2) personas en el area de mercadeo, quienes
desempefiaran tareas de publicidad y promocion, se hara la contratacion de dos (2) impulsadores

mercaderistas, que como se dijo anteriormente recibiran su pago por prestacion de servicios, por
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dia. Quienes garantizaran estrategias de ventas para asi poder lograr aplicar las técnicas de
merchandising y exhibicion del producto, ademas de preservar la imagen de marca que
representan. También se hara necesaria la prestacion de servicios de un (1) Contador Publico, a
quién se le pagaran honorarios mensuales. Con esto buscamos periédicamente estar al tanto de la
situacién econémica de la empresa para asi internamente tomar decisiones y llevar a la empresa
por el camino indicado. Indirectamente la generacion de empleo al recurso humano con el que
cuente el satélite de confeccion y la compafiia de comunicacion y promocion. La generacion de

empleo directo, estard inicialmente en la ciudad de Bogota.

7.1.5 Emprendedores.

La empresa esta conformada por dos (2) personas naturales, profesionales en formacién
en Comunicacién Gréafica (proceso de grado), quienes haran un aporte de capital por partes

iguales correspondiente al 50%.

Durante el primer (1) afio de funcionamiento de K"CLAN, desempafiaran en la empresa los:

- Roles de Gestion y Mercadeo
- Roles Operativos y Estratégicos

- Roles Requeridos en los Proyectos (PED)
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Tabla 19. Emprendedores

Camila Andrea
Bermidez Ramirez

Tecndlogo en
Comunicacion
Gréfica

Agencias de Disefio
y Fotografia

Administrador y Comercial
Social Media Manager
P.E.D

Laura Victoria
Ramirez Moreno

Tecndlogo en
Comunicaciéon
Gréfica

Agencias de Disefio
y Fotografia

Administrador y Comercial
Community Manager
P.E.D

Fuente: Autoras Plan de Negocio K"CLAN

7.2 Impacto.

7.2.1 Impacto regional.

El impacto regional comercial, cubre inicialmente el mercado sede de la empresa

(Bogotd), en donde se tiene una amplia difusién para la oferta de los productos, difusién que se

ha llevado a nivel nacional (web), con el &nimo de poner a disposicion de muchos miembros de

la comunidad que visiten la ciudad, la extensa variedad de los productos.

Dentro de las decisiones tomadas a corto plazo esté la de crear o tener contactos comerciales con

almacenes o boutiques de las principales ciudades del pais, con el fin de abrir mercado por este

medio para los productos de K"CLAN utilizando la figura de distribuidores autorizados.

7.2.2 Impacto Social.
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El impacto social, se causa mediante la generacion de nuevos empleos que inicialmente
seran pocos; mas la fuerza de trabajo que se aporta como empresarios, es decir, generando

empleos directos e indirectos:

Inicialmente a un (1) satélite de confeccién y a la compafiia de comunicacion y promocion,
confiando que su recurso humano este calificado; este debe contar con una experiencia minima
de dos (2) afios en el campo textil e industrias graficas. Ademas de dos (2) expertos en el area de

impulso y mercadeo y a un contador publico contratados directamente por K'CLAN.

Tambien se incrementara la fuerza laboral de los proveedores de insumos y toda la cadena que se
requiere para completar la produccion y venta del producto. A futuro mediato se espera
incorporar a la empresa mas personal, siendo este altamente calificado y cualificado, para las
tareas que trae consigo el aumento en el volumen de las ventas y necesidades como marca

posicionada en el mercado.

La generacion de empleo directo, estara inicialmente en Bogota.

7.2.3 Impacto Ambiental.

El impacto ambiental, generado por K"CLAN serd minimo. Teniendo como factor que a
las instalaciones llegaran todos los insumos listos para manufactura, por lo que se esta
descartando todo tipo de contaminacién ambiental que se derive por tratamientos y/o productos

quimicos.
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Los productos terminados ademas de tener una excelente presentacion, en la publicidad,
empaque, distintivos (marquillas), papeleria, etc., se elaboran en materiales biodegradables, con
el fin de aportar como todos deben hacer, para el sostenimiento y mejoramiento del ecosistema.
Disminuiran asi los gastos en cuanto a papel, carton y otro tipo de sustrato que se preste para la

elaboracidn, impresion y estampado de las piezas publicitarias.

El uso racional y estrictamente necesario de energia eléctrica, también va dirigido a la parte
ecoldgica ambiental y obviamente esto redundara en beneficios econémicos para la empresa, que

esta enfocada hacia el disefio y la comunicacién por medios electronicos / digitales.

8. RESUMEN EJECUTIVO

8.1 Concepto del Negocio.

Los bolsos, carteras, maletines, billeteras, cosmetiqueras, monederos, portadocumentos,
etc. son pensados, disefiados y elaborados segun el estandar universal; masculino o femenino,
por eso K'CLAN (K- la pronunciacion exacta con notacion fonética es Kei, CLAN - la
pronunciacion es igual a la escritura), va mas alla de esta norma y ofrece al cliente una
personalizacion de estos, segun criterio, gusto, y poder adquisitivo; factores que generaran la

exclusividad del accesorio adquirido.

Abrirse a nuevos mercados es una gran oportunidad para las empresas de incrementar sus
utilidades. Esto no es cuestion de pretensiones. Hay que imponer un producto competitivo y de
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buena calidad, que llene las expectativas de los exigentes consumidores; caso especifico
comunidad LGBTI. Ademas, se debe estar a la altura de los articulos de la competencia y debe

tener algin componente diferenciador que lo haga atractivo a los usuarios/clientes.

El proyecto estd encaminado a materializarse como empresa disefiadora y comercializadora de
bolsos y afines para la comunidad LGBTI. Todo se puede hacer desde la comodidad del hogar
del cliente. Los beneficios son la facilidad de personalizacion y la compra sin tener que salir a un
centro comercial; el disefio personalizado a un precio de tienda es muy atractivo para cualquier
cliente. Ademas se brinda una asesoria y un acompafiamiento enmarcado en el respeto y la

confidencialidad, segun sea el caso.

La empresa ofrece sus servicios mediante una plataforma virtual y centra su financiacion en el
recaudo anticipado de su cartera. La empresa tiene objetivos sociales y ambientales, pues da un
lugar a los miembros de esta sociedad y no contribuye a la contaminacion del planeta en el
desarrollo de sus operaciones. Teniendo como referencia la diversidad, K"CLAN brindara
alternativas de moda actualizada al igual que la innovacion de las mismas al mercado de esta
comunidad diversa y cambiante, la que se considera es una poblacion que no ha sido
completamente explorada en la cadena textil - disefio - moda, ignorando que este nicho de

mercado tiene un gran potencial econdémico.
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8.2 Potencial del Mercado en Cifras.

Acudiendo a diferentes fuentes de informacion veridica y real, y para satisfacer la
demanda de informacion en este proceso de Investigacion de Mercado, se pudo comprobar que la

comunidad LGBTI, es un potencial mercado actual y previsible para el negocio.

Se quiso corroborar esta informacion, por lo que se efectudé una encuesta el dia sabado 28 de
marzo de 2015, en la localidad numero dos (2) de Bogota D.C, Chapinero, ubicada al nororiente
de la ciudad y considerada la de mayor afluencia por parte de los miembros de la comunidad
LGBTI. Con el objetivo de determinar las tendencias estadisticas de las personas que hacen parte
del grupo focal, sus costumbres, gustos y necesidades referentes a habitos de consumo - compra
de bolsos y afines, para asi obtener algunos datos en cuanto a la innovacion, disefio y
perfeccionamiento de los productos y servicios ofrecidos; en general mantener un adecuado

conocimiento del cliente, para la elaboracion del producto y el plan de comercializacion.

Investigacion de Mercado.

Resultado:

Se segmento social, geografica y psicolégicamente al mercado objetivo.

Se pudo establecer quien compraria el producto y/o servicio.

Se defini6 la forma para penetrar el mercado en forma eficiente.

Se planearon e implementaron estrategias para vincular y fidelizar clientes.
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- Se proyectd la demanda, optimizando los recursos de difusion, publicidad y promocion.

- Se establecio el poder adquisitivo del mercado, detectando las oportunidades y riesgos de

la optimizacion de costos

- Se identificaron los habitos de consumo, rectificando la oferta de los productos K"CLAN.

- Se pudo ver a grandes rasgos que el mercado objetivo, si se interesa por la compra de

articulos personalizados en una plataforma on line.

K"CLAN concluye que las cifras obtenidas a través de esta encuesta, permiten establecer el
gran y positivo margen de aceptacion y favorabilidad; lo que requiere la marca para lanzar sus
productos y servicios y asi permanecer en el mercado. La seguridad del bajo costo adquisitivo, la
confiabilidad en los tiempos de entrega, la favorabilidad por la discrecionalidad con la firma, la
favorabilidad de la calidad de la materia prima de los productos en oferta permiten concluir que

de salir al mercado K"CLAN sera una empresa capaz de cumplir y desarrollar su objeto social.

(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K"CLAN. Encuesta Aplicada en anexos)

8.3 Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor.

El producto/servicio esta diferenciado; la personalizacién es un factor con el que cuenta
la competencia, pero al ser una marca reconocida (TOTTO), con tiendas no solo a nivel local
sino también nacional a las que el cliente puede acudir presencialmente, no hacen que esto sea un

factor que afecte de forma directa la venta de los productos K"CLAN. Estos productos no se
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perciben como sustitutivos, por lo cual la demanda se incrementara progresivamente, lo que
estara reportando beneficios en la medida que la produccidn ya tiene consumidor final y por ende

la utilidad ya esta presente.

Good Will; el buen nombre, colocara a K"CLAN en posicion ventajosa frente a la competencia,
facilitandole la incursion, posicionamiento y/o sostenimiento en el mercado. Logrando asi
mejores ventasy en muchos casos, a precios un poco mas altos, puesto que el consumidor
siempre esta dispuesto a pagar un poco mas por tener un producto de “marca o exclusivo’’, lo

que indudablemente permite tener una mejor rentabilidad. (Gerencie.com, 2010)

Los activos intangibles como la identidad corporativa, el conocimiento comercial, operativo y/o
tecnoldgico y el contacto y relacion empresa/cliente; ademéas de toda accion que logre valorizar
la empresa generando utilidades econdmicas medira los beneficios futuros de prestigio y buen
nombre de la empresa. Otras diferencias para resaltar estan en que K'"CLAN generara al cliente
toda una expectativa desde la presentacién del producto, el empaque hasta el programa de
incentivo de referencia del consumidor y los servicios post ventas para realizar seguimiento y

obtener clientes habituales. (telemarketing).

8.4 Resumen de las Inversiones Requeridas

El capital social que construird la empresa inicia en los aportes sociales realizados por las

socias y posteriormente se construira a partir del recaudo de cartera anticipado.
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Tabla 1. Inversiones Requeridas — Balance General

Efectivo $2.000.588 |$ 420.491.475|$ 797.022.629($ 1.203.994.807 [$ 1.555.311.277| $ 1.973.855.063
Total Activo corriente $2.000.588 |$ 420.491.475|$ 797.022.629|$ 1.203.994.807$ 1.555.311.277| $ 1.973.855.063
Muebles y enseres $0| $1.774.000[ $1.774.000 $ 1.774.000 $ 1.774.000 $ 1.774.000
Depreciacion acumulada Planta -$ 591.333| -$1.182.667 -$ 1.774.000 -$ 1.774.000 -$ 1.774.000
Muebles y enseres $0[ $1.182.667 $591.333 $0 $0 $0
Equipos de oficina $3.999.412| $3.999.412| $3.999.412 $3.999.412 $3.999.412 $3.999.412
Depreciaciéon acumulada $1.333.137| $2.666.275 -$ 3.999.412 -$ 3.999.412 -$ 3.999.412
Equipos de oficina $3.999.412| $2.666.275| $1.333.137

Total Activos fijos $3.999.412| $3.848.941| $1.924.471

PATRIMONIO

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

8.5 Proyecciones de Ventas y Rentabilidad.

ACTIVO

Impuestos por pargar $ 37.650.638| $ 37.103.159 $ 67.428.007 $ 90.030.063 $ 141.129.243
PASIVO

Capital social $ 6.000.000] $6.000.000] $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000
Reserva legal acumulada $ 3.000.000 $ 3.000.000 $ 3.000.000 $ 3.000.000
Utilidades retenidas $0 $0]|$377.689.779| $ 752.843.940($ 1.127.566.800 $ 1.456.281.214
Utilidades del ejercicio $ 0] $380.689.779| $ 375.154.161| $ 374.722.859| $ 328.714.415 $ 367.444.606

K"CLAN buscara cubrir los gastos y obtener utilidades, asi cumplira las metas y crecera

generando empleo desde el primer (1) afio de funcionamiento y captando clientes nuevos. De

esta manera cumplira con todos sus objetivos y los podra sobrepasar.

Tabla 2. Proyecciones de Ventas — Promedio Total / Cinco (5) Productos

$ 135476526 | §143.016,269 | 5 150.778,787 | § 160.200,159 | § 170.641,880 | § 179.546.831

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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La empresa tiene metas fijadas para su funcionamiento desde el afio cero (0) cumpliendo
principalmente los resultados del punto de equilibrio para no perder capital ni su inversion. Sin
embargo se desea y sabe que a través de la constancia, el cumplimiento y la labor diaria se

vendera més de lo fijado.

8.6 Conclusiones Financieras y Evaluacion de Viabilidad.

Tabla 3. Evaluacion de Viabilidad — Flujo de Caja

Utilidad Operacional $418.340.417( $ 412.257.320| $ 442.150.866| $ 418.744.477| $ 508.573.849
Depreciaciones $1.924.471 $1.924.471 $1.924.471 $0 $0
Impuestos $ 0| -$37.650.638| -$37.103.159| -$67.428.007| -$ 90.030.063

Inversién en Muebles $0| -$1.774.000 $0 $0 $0 $0
Inversion en Equipos de Oficina -$ 3.999.412 $0 $0 $0 $0 $0
Inversién Activos Fijos -$3.999.412| -$ 1.774.000 $0 $0 $0 $0

$6000000l ____sol ___sol ____sol _____$0 ____$0]
Neto Periodo $ 2.000.588($ 418.490.887| $ 376.531.153| $406.972.178| $ 351.316.470| $ 418.543.787
Saldo anterior $ 2.000.588($ 420.491.475 $ 797.022.629|$ 1.203.994.807| $ 1.555.311.277
Saldo siguiente $ 2.000.588| $ 420.491.475[$ 797.022.629| $ 1.203.994.807|$ 1.555.311.277| $ 1.973.855.063

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

(Segun produccién propia; Autoras del Plan de Negocio K"CLAN. Simulador Financiero

en anexos)
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Tabla 3. 1 Evaluacion de Viabilidad — Pérdidas y Ganancias / P&G

Ventas $ 715.213.769| $ 754.048.233| $ 801.188.833( $ 853.430.202| $ 903.660.636
Dewluciones y rebajas en ventas| $ 32.898.233| $ 34.683.856| $ 36.851.067| $39.252.990( $ 41.306.328
Materia Prima, Mano de Obra $182.262.713| $ 192.162.903| $ 204.182.431| $ 275.766.974| $ 230.299.331
Depreciacion $1.924.471| $1.924.471] $1.924.471 $0 $0

Gasto de Ventas $7.644.600( $7.849.475| $8.091.239| $8.350.968| $8.593.146
Gastos de Administracion $72.143.336| $ 105.170.209| $ 107.988.758| $ 111.314.793| $ 114.887.982
Impuesto renta +CREE $ 37.650.638( $37.103.159 $67.428.007| $90.030.063|$ 141.129.243

Utilidad Neta Final

$ 380.689.779

$ 375.154.161

$ 374.722.859

$ 328.714.415

$ 367.444.606

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla 4. Criterios de Decisi6n

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el
0%
emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 6965,05%
VAN (Valor actual neto) 1.959.977.775
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 0,02
Duracion de la etapa improductiva del negocio (fase
. 9 12 mes
de implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo
en cuenta los recursos del fondo emprender. 0,00%
(AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la primera expansion
. . 13 mes
del negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion
. i 19 mes
del negocio ( Indique el mes )

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Los datos obtenidos permiten garantizar plenamente la viabilidad de la empresa K'CLAN.
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8.7 Equipo de Trabajo.

El primer (1) afio la mano de obra calificada en corte, confeccion y estampado se

tercerizara a un satélite. Por lo tanto los perfiles y funciones de la mano de obra directa son:

Tabla 5. Equipo de Conduccion — Roles Requeridos / Emprendedoras

Camila Andrea
Bermudez Ramirez

Social Media Manager
(PED)

Administrador y Comercial

Tecndlogo en
Comunicacién Gréfica
(Proceso de grado)

Operacion y
estrategia

Laura Victoria
Ramirez Moreno

Community Manager
(PED)

Administrador y Comercial

Tecndlogo en
Comunicacién Gréfica
(Proceso de grado)

Gestion y
mercadeo

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN

Tabla5.1. Equipo de Conduccién — Roles Requeridos / Empelados

Dos (2 Marketing Impulsadores FPublicidad vy
0s (2) (Estrategia de ventas) mercaderistas promocion
Una (1) Contador (a) Contador plblico Contabilidad

y finanzas

Uno (1 = st = onist Atencion al
no (1) ecepcionista ecepcionista piiblico
Una (1) Aseadora Profesional del asen ’:::ﬂi?;
Uno (1) F‘rachcantie de disefio Estudiante I]Hsenl.j'y,.r
grafico atencion

Fuente: Autoras Plan de Negocio K'CLAN
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8.8 Equipo de Conduccién.

En el desarrollo de este proyecto las autoras se han involucrado en procesos de
emprendimiento, mercadeo, marketing, finanzas, publicidad, disefio grafico - disefio de modas,
los cuales seran descritos con una redaccion légica y persuasiva en el desarrollo de este plan de

negocio; con lo cual se definio la viabilidad del proyecto.

Para el buen y feliz término de este proyecto fue necesaria la conformacion e intervencion del

siguiente equipo de trabajo:

ASESORES
Jorge Anibal Beltran Vega — Facultad Ciencias de la Comunicacion
Docente- Corporacion Universitaria Minuto de Dios

Bogota D.C, sede principal

Angélica Maria Ayala Pacheco - Centro Progresa EPE

Docente - Corporacion Universitaria Minuto de Dios

Bogota D.C, sede principal

EMPRENDEDORAS

Camila Andrea Bermudez Ramirez - Facultad Ciencias de la Comunicacion
Estudiante (en proceso de grado) - Corporacion Universitaria Minuto de Dios

Bogota D.C, sede principal

Laura Victoria Ramirez Moreno - Facultad Ciencias de la Comunicacion
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Estudiante (en proceso de grado) - Corporacion Universitaria Minuto de Dios

Bogota D.C, sede principal

(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K'CLAN. Hojas de Vida en anexos)
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10. ANEXOS

Encuesta Aplicada

Obijetivo: Determinar las tendencias estadisticas de las personas que hacen parte del
grupo focal, sus costumbres, gustos y necesidades referentes a habitos de consumo - compra de
bolsos y afines, para asi obtener algunos datos en cuanto a la innovacion, disefio y
perfeccionamiento de los productos y servicios ofrecidos; en general mantener un adecuado

conocimiento del cliente, para la elaboracién del producto y el plan de comercializacion.

Esta es la encuesta que se efectuo el dia sabado 28 de marzo de 2015, en la localidad numero dos
(2) de Bogota D.C, Chapinero, ubicada al nororiente de la ciudad y considerada la de mayor

afluencia por parte de los miembros de la comunidad LGBTI.

© K'CLAN 2015
Su cooperacion es necesaria y consiste en sefialar con una X su respuesta a cada una de las
preguntas aqui consignadas. En nombre de K"CLAN de antemano gracias por su colaboracion.

1. ¢Pertenece usted a la comunidad LGBTI?
a. Si
b. No

2. ¢A qué estrato pertenece?
a. 6
b.5
c.4
d.3
e.2
f. 1
3. ¢Qué edad tiene?
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a.15a18
b.19a23
c. 24a?29
d. Mas de 30

4. ¢ A qué destina principalmente sus ingresos?
a. Ropa
b. Comida
c. Casa
d. Arte
e. Entretenimiento

5. ¢Usted compra bolsos, maletas o afines?
a. Si
b. No

6. Enun mes, ¢Cuantas veces compra?:
a. Bolsos: veces
b. Afines (monederos, billeteras, etc.): veces

7. ¢Qué tipo de bolsos prefiere?
a. Informales
b. Deportivos
c. Formal
d. Le es indiferente

8. ¢Cuales son las principales razones por las que elige sus bolsos?
Marca

Precio

Disefio

Estilo propio

Calidad

Innovacion

Exclusividad

Moda

S@ e o0 o

9. ¢En ddénde compra la mayoria de sus bolsos y afines?
a. Centro Comercial
b. Outlet
c. Catalogo
d. Tiendas Independientes
e. Otro, ¢Cual?

10. ¢Cuantos bolsos compra en un afio?
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11. ¢Cuéntos afines (monederos, billeteras, etc.) compra en un afio?

12. Prefiere bolsos...
a. Grandes
b. Pequefios
c. Le es indiferente
d. Otra, ¢ Cual?

13. ¢ Visitaria una tienda de bolsos On Line?
a. Si
b. No

14. ¢ Compraria bolsos personalizados?
a.Si
b. No

14.1 ¢ Los compraria en una tienda On Line?
a. Si
b. No
¢ Por qué?

14.2 Prefiere comprarlos personal- presencialmente
a. Si
b. No
¢ Por qué?

15. ¢ Estaria dispuesto a disefiar su bolso en una plataforma On Line? Teniendo en cuenta
que contara con la asesoria de un grupo de disefio profesional
a.Si
b. No

16. ¢ Le parece atractivo el hecho de adquirir un producto personalizado a precio de tienda?
a.Si
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b. No

17. ¢ Cuanto pagaria por un bolso disefiado por usted?
a. 30.000
b. 55.000
c. 85.000
d. 100.000
e. M&s de 100.000

18. Por ultimo, se considera usted como una persona: (seleccién multiple)
____Con una actitud des complicada, optimista y divertida hacia la vida, que lo invita a
disfrutar, experimentar y atreverse.
____Con una gran sensibilidad hacia lo artistico, lo que lo hace estar a la vanguardia
de la moda.
____Que intenta llamar la atencion.
____Que busca un plus frente a los heterosexuales.
____Que quiere una marca que lo entienda, y que logre materializar las necesidades y
deseos que tiene.

*La informacién obtenida es totalmente an6nima, lo que significa que no puede ser asociada a
una persona concreta e identificada.

Fuente: Autoras Plan de Negocio K ‘CLAN

De la anterior encuesta podemos concluir los siguientes datos, asi se define la comunidad LGBTI

en la localidad nimero de dos (2) de Bogota D.C.

1) ¢Pertenece usted a la comunidad LGBTI?

Si 45 70%
Mo 21 30%
TOTAL: 70 100%
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;Perenece usted a la comunidad LGBTI?

'.Ncr

En principio el total de encuestados es de setenta (70) personas, como el publico objetivo de

K'CLAN es la comunidad LGBTI se toman como referencia solamente las cuarenta y nueve (49)

personas que pertenecen a esta.

2) ¢A qué estrato pertenece?

] 4 8%
b 2 4%
4 9 18%
3 25 51%
2 g 16%
1 1 2%
TOTAL: 49 100%
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A qué estrato pertenece?

16% 2% 8%

51%

3) ¢Qué edad tiene?

4%

18%

15a18 ] 18%
19a23 17 35%
24329 17 35%
Mas de 30 6 12%
TOTAL: 49 100%
iQué edad tiene?
f 18%
@®15a18
19a23
35% ©® 24229
Mas de 30
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4) ¢A qué destina principalmente sus ingresos?

Hopa 18 3%
Comida 10 20%
Casa 7 14%
Arte 2 4%
Entretenimiento 8 16%
Mo tiene 4 8%
TOTAL: 49 100%

iAqué destina principalmente sus ingresos?

8%
16%

37% Ropa

Comida
'.' Casa
Arte
@ Entretenimiento

Mo tiene

4%

14%

20%

5) ¢Usted compra bolsos, maletas o afines?

Si 34 B9%
Mo 15 31%
TOTAL: 49 100%
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iUsted compra bolsos, maletas o afines?

%

®si
Mo

69%

6) En un mes ;Cuantas veces compra?
a. Bolsos veces

b. Afines (monederos, billeteras, etc.) _ veces

Bolsos
0 17 35%
1 19 39%
2 12 24%
3 1 2%
4 0 0%
TOTAL: 49 100%
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39%

En un mes, ;jCuantas veces compra? Bolsos

2%

24%

39%

Afines (monederos
billeteras e.tc)
0 24 49%
1 19 39%
2 4 8%
3 2 4%
4 0 0%
TOTAL: 49 100%

En un mes, ;Cuantas veces compra? Afines (monederos,

billeteras etc.)
ge, 4%

49%
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7) ¢Queé tipo de bolsos prefiere?

Informales 25 51%
Deportivos B 16%
Formales b 12%
Le es indiferente 10 20%
TOTAL: 49 100%

&Qué tipo de bolsos prefiere?

20%

12%
'.Infurmales

Deportivos
.Furmales
16% .Le es indiferente

8) ¢Cuéles son las principales razones por las que elige sus bolsos?

Marca 7 14%
Precio 11 22%
Disefio 7 14%
Estilo propio g 16%
Calidad 6 12%
Innovacian 3 6%
Exclusividad 2 4%
Maoda b 10%
TOTAL: 49 100%
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ZCuales son las principales razones por las que elige sus

bolsos?

4, 10% 14%

6%

12% "

16%

14%

9) ¢En donde compra la mayoria de sus bolsos y afines?

@ arca

© Precio

@ Diseio
Estilo propio

@ calidad
Innovacion
Exclusividad
Moda

Centro comercial 13 27%
Outlet 14 29%
Catdlogo B 12%
Tiendas Independientes 15 31%
Otro ;Cual?

Enlacalle 1 2%
TOTAL: 49 100%
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iEn donde compra la mayoria de sus bolsos y afines?

2%

27%

@ Centro comerdial
Dutlet

'.Catélngu
Tiendas Independiente s
Otro jCual?

En la calle

10) ¢Cuantos bolsos compra en un afio?

0 1 2%
1 24 49%
2-4 B 16%
4-6 14 29%
6-—-8 4%
Mas de 8 0 0%
TOTAL: 45 100%

i Cuantos bolsos compra en un afio?

4% 2%

@1
®:2--4
4--6

®c-3
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11) ¢Cuantos afines (monederos, billeteras, etc.) compra en un afio?

1] 1 2%
1 32 B5%
2--4 12 24%
4-6 3 6%
6 -3 2%
Mas de & 0 0%
TOTAL: 49 100%

iCuantos afines (monederos, billeteras, etc.) compra en un
afo?

6% 2% 2%

@0

@1
?2--4

®:--5
6--8

12) Prefiere bolsos...

Grandes 16 33%
Pequefios 7 14%
Le es indiferente 25 51%
Otra, ;Cual?
Medianos (donde 1 20
quepa todo)

TOTAL: 49 100%
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Prefiere bolsos...

2%

1%

Grandes
@ FPequeiios
@O Le esindiferente
@ Medianos

13) ¢Visitaria una tienda de bolsos on line?

Si 32 65%
Mo 17 35%
TOTAL: 49 100%

iVisitaria una tienda de bolsos on line?

35%

®si

14) ;Compraria bolsos personalizados?
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259%

1%
Mo 14 29%
TOTAL: 49 100%
i Compraria bolsos personalizados?
®s
Mo

14.1) ¢ Los compraria en una tienda on line?

5i 30 61%
Mo 19 39%
TOTAL: 49 100%
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iLos compraria en una tienda on line?

39%

B1%
®si
Mo
14.2) Prefiere comprarlos personal — presencialmente
Si 28 57%
Mo 17 35%
Le es indiferente 4 8%
TOTAL: 49 100%
Prefiere comprarlos personal - presencialmente
8%
35%
Si
Mo

.Le es indiferente
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15) ¢Estaria dispuesto a disefiar su bolso en una plataforma on line? Teniendo en cuenta que

contara con la asesoria de un grupo de disefio profesional.

Si a5 1%
Mo 14 29%
TOTAL: 49 100%

i Estaria dispuesto a disefiar su bolso en una plataforma On
Line? Teniendo en cuenta que contara con la asesoria de un
grupo de disefio profesional.

29%

®s

Mo

1%

16) ¢Le parece atractivo el hecho de adquirir un producto personalizado e precio de tienda?

Si 35 1%
Mo 14 29%
TOTAL: 49 100%
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iLe parece atractivo el hecho de adquirir un producto
personalizado a precio de tienda?

29%

17) ¢Cuanto pagaria por un bolso disefiado por usted?

1%

$ 30.000 16 33%
3 55.000 16 33%
$ 85.000 13 27%
3 100.000 2 4%
Mas de 5 100000 2 4%
TOTAL: 48 100%

® s
Mo
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i Cuanto pagaria por un bolso disefiado por usted?

4% 4%

33%

$ 30.000
$ 55000
® 555000
5 100.000
Mas de § 100000

33%

Encuesta de Mercadeo.

Se encuestaron a setenta (70) personas, de las cuales cuarenta y nueve (49) pertenecian a la
comunidad LGBTI y veintiun (21) personas heterosexuales. Es decir que el 70% de los
encuestados es miembro activo de esta comunidad, lo que afirma que este es un nicho de
mercado bastante amplio y porque no; rentable para el reconocimiento, posicionamiento y

sostenimiento K"CLAN. Resultado de esta se concluye que:

- El segmento en mencién es un gran consumidor de bolsos y afines (carteras, maletines,

billeteras, cosmetiqueras, monederos, portadocumentos, etc.).

- El pablico objetivo de K"CLAN se demarca entre los estratos tres (3) y cuatro (4) en su
mayoria; el resultado arrojado por la encuesta permite concluir que el estrato tres (3)
cuenta con un participacion del 51% vy el estrato cuatro (4) con un 18%, es un amplio
mercado Yy tiene posibilidades de compra de acuerdo a los precios arrojados por K'CLAN

para la venta de sus productos.
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La comunidad LGBTI encuestada se encuentra en un margen de quince (15) a treinta y
nueve (39) afos, todas las personas sin exclusion pueden adquirir los productos y se
mostraron impactados por lo novedoso de la propuesta. La mayoria presento la encuesta
de forma muy espontanea y muchos de ellos manifestaron inquietudes por conocer mas

de la marca.

Dentro de la alternativa de destinacion de los recursos el item mas destacado es la
adquisicion de vestuario con un 37%, cifra muy favorable al objeto social de K"CLAN
puesto que los bolsos y afines que oferta la firma se encuentran contenidos dentro de

este.

El segmento en mencion es un gran consumidor de bolsos y afines con un 69% del total
de encuestados en manera genérica. El 39% de la totalidad de encuestados adquiere
bolsos una vez por mes; mientras que el 26% de estos adquiere mas de un bolso durante
el mismo lapso de tiempo. El 51% de encuestados manifiestan que adquieren afines
(carteras, maletines, billeteras, cosmetiqueras, monederos, portadocumentos, etc.), en un
mes. Estos porcentajes demuestran las tendencias de consumo que son las que la firma
K"CLAN busca obtener a través de la encuesta y que confirman la aceptacion de los

productos ofertados por la marca que forman parte de ese punto de aceptacion.

Segun la oferta de presentacion, el publico objetivo tiende a adquirir bolsos informales
los cuales estan contenidos en el material de oferta de K"CLAN. Con un 22% la mayoria

de la comunidad tiende a preferirlos por precio; la firma establece precios de acuerdo a
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los margenes comparativos de competencia, lo que traducido en la encuesta presenta una
gran favorabilidad en la adquisicion de los productos ofertados. EI 51% de los
encuestados manifiesta que le es indiferente el tamafio del producto el cual definirian en

el momento de ordenarlo.

Se puede evidenciar que el 31% de los encuestados adquiere la mayoria de sus bolsos en
tiendas independientes, pero comparado a esto el 65% estaria dispuesto a visitar una
tienda online para la compra de los mismos, el 71% de estos quisiera adquirir bolsos
personalizados y el 61% le gustaria adquirirlos en un tienda on line. Esta comunidad se
representa por ser discreta ante los heterosexuales por estigmatismos sociales lo que

genera una gran ventaja a la firma.

K'CLAN oferta sus productos de forma on line brindando un grado de confidencialidad
(segln sea el caso), lo que hace que la oferta de los productos tenga mas aceptacion y

confiabilidad.

En cuanto a la adquisicion presencial, la gran mayoria de estos no han experimentado la

compra on line de productos por el desconocimiento de este mercado.

El 71% de las personas encuestadas manifiestan que les gustaria disefiar un producto
personalizado, teniendo en cuenta que lo haran con la asesoria de un grupo de disefio
profesional, este es el objetivo de K"CLAN augurando para el futuro gran aceptacion para
esta modalidad de mercado especialmente por la facilidad de acceso desde cualquier parte

a nivel nacional a través de la pagina y la seguridad del pronto envio.
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- El item maés favorable dentro de la encuesta es el referente a la consulta de precio, cuya
aceptacion se tradujo en un 71% identificando que a las personas les parece atractivo
adquirir productos personalizados de manera on line a precio de tienda, estarian
dispuestos a pagar entre treinta mil pesos colombianos ($30.000) a ochenta y cinco mil
pesos colombianos ($85.000) y algunos manifiestan que incluso pagarian mas; de

mantenerse las modalidades ofertadas.

En su gran mayoria las personas LGBTI se identifican de la siguiente manera.

Con una actitud descomplicada, optimista y divertida hacia la vida, que lo invita a

disfrutar, experimentar y atreverse.

Con una gran sensibilidad hacia lo artistico, lo que lo hace estar a la vanguardia de la

moda.

Intentan llamar la atencion.

Buscan un plus frente a los heterosexuales.

Quieren una marca que los entienda, y logre materializar las necesidades y deseos que

tienen.

Fuente: Autoras Plan de Negocio K ‘CLAN
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Flujograma del Proceso de Produccion

v

Analisis del Transformacion del
prototipo disefio (si es
—> . —>
creado por pertinente y
el cliente aprobado)
w_ Entrega del

producto por
parte del satélite
¢ Se cumple con
las

especificaciones
?

Si

Elaboracion Compray
de bocetos escogencia
—»>
y moldes de telas y

accesorios

Transporte de insumos al satélite
para corte y confeccion

Recepcioén de
insumos y luego
corte y confeccion
segun las
caracteristicas del
producto

v

Ficha técnica
(estampado; si se
requiere)

Embalaje
del pedido

Confirmaciéon de
los datos de envio

Entrega / Envié del

pedido

Fuente: Autoras Plan de Negocio K ‘CLAN



Organigrama

oo

Camila Andrea Bermudez: Administrador y Comercial Social Media Manager P.E.D

Laura Victoria Ramirez: Administrador y Comercial Community Manager P.E.D
I

2 Disefiadoras 2 Impulsadores. Satélite de
(Exclusividad y personalizacion) confeccidn
Personas encargadas de la
. Prgfjuctos, pagina We.b, publicidad y promocion. Compaiia de
aplicacion web, redes sociales e L | comunicacién
identidad corporativa. 1 Contador ~
y promocién

Fuente: Autoras Plan de Negocio K ‘CLAN
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Hojas de Vida

CAMILA ANDREA BERMUDEZ RAMIREZ
Hoja de Vida

DATOS PERSONALES

Lugar de Nacimiento: Bogot4 D.C, Colombia
Fecha de Nacimiento: 02 de noviembre de 1995
Documento de Identidad: 1.032.476.752

Estado Civil: Soltera

Direccion: Kr 81 AN° 13 D 10 Int: 22

Teléfono: 412 8587

Movil: 304 675 4153 — 322 544 8387

Correo Electronico: camilabrO9@gmail.com

PERFIL PROFESIONAL

Profesional en formacién en Comunicacion Gréfica (en proceso de grado). Con competencias

en creatividad, disefio, publicidad y fotografia, lo cual est4 avalado por la sabana de notas
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académicas de estas asignaturas universitarias. Experiencia en disefio editorial, diagramacion
de libros - revistas y fotografia digital, comercial y publicitaria. Con manejo de la Suite de
Adobe: Photoshop, lllustrator, InDesign, Dreamweaver, Flash, Audition y After Effects. Y un

nivel intermedio del manejo del idioma extranjero: inglés.

Con una comunicacién asertiva y fluida dentro de un margen de respeto, responsabilidad y
compromiso. En el entendido que mi profesion es de un permanente aprendizaje e innovacion
estoy llamada a actualizarme permanentemente, a fin de lograr un mejoramiento constante de
mi desempefio, segun con el cumplimiento con los horarios y responsabilidades que asuma. El
desarrollo cabal de mi profesion, estard enmarcada por calidad, lealtad y puntualidad; pilares
esenciales para el ejercicio por el cual me estoy preparando con el fin de optimizar

constantemente mi labor.

FORMACION ACADEMICA

UNIVERSITARIOS
Corporacion Universitaria Minuto de Dios (sede principal)
Tecndélogo en Comunicacion Grafica

En proceso de grado (actualmente)

SECUNDARIOS

Colegio San José de Castilla I.LE.D
Bachiller Académico

2006 — 2011

TALLERES Y CURSOS

Inmersion a la Fotografia Digital

Juan Esteban Torres Alzate

Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA (senasofia)
40 Horas

2015

Fundamentos de Disefio

Yoel Antonio Solano
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Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA (senasofia)
40 Horas
2015

LOGROS O RECONOCIMIENTOS

En el tiempo de mi formacién académica universitaria participe con la exposicion de:

e Una obra fotografica en el FESTIVAL DE LA IMAGEN UNIMINUTO, -categoria
Fotografia del FIU “Narrativas del cuerpo: Identidad, politica y tecnologias”, expuesta

en el Museo de Arte Contemporaneo en Mayo de 2014.

e Dos trabajos fotograficos y un Photobook, expuestos en la Octava Semana
Internacional de la Comunicacion “Practicas y Expresiones Alternativas” de la

Corporacion Universitaria Minuto de Dios en Agosto de 2014.

REFERENCIAS PERSONALES

Julidn Valencia Cortés

Disefiador y Comunicador Gréfico

Docente - Corporacién Universitaria Minuto de Dios
Teléfono personal: 300 778 3844

Claudia Marcela Moreno Ramirez

Lic. en Pedagogia Infantil

Cogestora Social - Agencia Nacional para la Superacién de la Pobreza Extrema
Teléfono personal: 318 858 3629

CAMILA ANDREA BERMUDEZ RAMIREZ
C.C 1.032.476.752
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https://www.facebook.com/ANSPExtrema

LAURA VICTORIA RAMIREZ MORENO

Hoja de Vida

DATOS PERSONALES

Lugar de Nacimiento: Bogota D.C, Colombia
Fecha de Nacimiento: 02 de enero de 1996
Documento de Identidad: 1.014.273.054
Estado Civil: Soltera

Direccion: Cl 67 B # 68 B - 90

Teléfono: 696 02 46

Movil: 312 439 42 59

Correo Electrénico: lauraramirez330@gmail.com - laurara96 @hotmail.com

PERFIL PROFESIONAL

Profesional en formacion en comunicacion grafica, en proceso de grado, con altas capacidades
creativas, liderazgo, capacidad de trabajo en equipo y habilidades para desempefiarme en las
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areas de disefio, publicidad, fotografia, composicidbn y comunicacion, con gran sensibilidad
social.

En el transcurso de la carrera recibi instruccién en el manejo de la Suite Adobe, capacitandome
en lllustrator, In Desing, Photoshop, Flash Professional todos estos, programas de disefio.

Ademas de esto me he destacado en el area de la fotografia, la diagramacion y la ilustracién.

FORMACION ACADEMICA

UNIVERSITARIOS
Corporacion Universitaria Minuto de Dios (sede principal)
Tecndélogo en Comunicacion Grafica

En proceso de grado (actualmente)

SECUNDARIOS

Colegio Marco Tulio Fernandez
Bachiller Académico

2006 — 2011

REFERENCIAS PERSONALES

Camilo Pulido

Tecndlogo en Comunicacion Grafica
Creativo Grafico

5y 5 disefio

Teléfono personal: 311 846 8314

Ivonne Fernanda Ramirez Moreno
Especialista en Gerencia Logistica

Administrador de servicios logisticos
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Oleoducto de los llanos Orientales (ODL)
Teléfono personal: 300 220 8193

LAURA VICTORIA RAMIREZ MORENO
C. C. 1.014.273.054
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Aval para la Presentacion y Entrega del Proyecto de Emprendimiento
(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K'"CLAN. Aval anexo impreso,

firmado por tutores)

Cesion de Derechos
(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K'CLAN. Cesién de Derechos

anexa impresa, autenticada en notaria)

Prototipo de Productos. Bolso ““Tote’” y Monedero
(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K"CLAN. Prototipo de Productos

anexo de Pelicula QuickTime .mov)

Aplicacién Web
(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K"CLAN. Aplicacién Web anexo

de Adobe Flash .swf)

Manual Basico de Identidad Corporativa
(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K'"CLAN. Manual Basico de

Identidad Corporativa anexo de Adobe Reader .pdf)

Simulador Financiero
(Segun produccidn propia; Autoras del Plan de Negocio K'CLAN. Simulador Financiero

anexo de Microsoft Excel)
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Analisis de Costos
(Segun produccion propia; Autoras del Plan de Negocio K'CLAN. Analisis de Costos

anexo de Microsoft Excel)
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PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION Y PUESTA EN MARCHA DE UNA EMPRESA DISENADORA Y COMERCIALI-

ZADORA DE BOLSOS Y AFINES PERSONALIZADOS PARA LA COMUNIDAD LGBTI EN BOGOTA D.C.

Camila Andrea BermuUdez Ramirez

Laura Victoria Ramirez Moreno

Corporacion Universitaria Minuto de Dios
Facultad Ciencias de la Comunicacion
Bogota D.C, Colombia
2015



K" CLAN nace para desarrollar un ejercicio académico.

En virtud del cual se logro empalmar un sin numero de des-
trezas, conocimientos, experiencias y aptitudes, a traves del
plonteamiento curricular integrando procesos de emprendi-
miento, mercadeo, marketing, finanzas, publicidad, diseno
grafico y disefo de modas, con lo cual se definio la viabilidad

del proyecto de emprendimiento.



{Cudles son los factores que se deben evaluar en el desarrollo
de un plan de negocio para la creacidn y puesta en marcha de
una empresa disefadora y comercializadora de bolsos y afi-

nes personalizados para la comunidad LGBTI en Bogota D.C.?



[...] LGBTI significa “Lesbianas, Gays, Bisexuales, Transgene-
ristas e Intersexuales”. Estas categorias son englobadas bajo
el término “gay”, que en el argot coloquial se refiere a las
preferencias sexuales que no se cifien a la heterosexualidad,

es decir, a la union entre un hombre y una mujer.

(Ola Politica)



Los bolsos y afines, son pensados, disefados y elaborados
segun el estandar universal, masculino o femenino, por eso
K" CLAN (K - la pronunciacion exacta con notacién fonética
es Kei, CLAN - la pronunciacién es igual a la escritura), va
mas allad de esta norma y ofrece al cliente una personalizacion

de estos.

Segun criterio, gusto, y poder adquisitivo; factores que gene-

raran la exclusividad del accesorio adquirido.



Se realizo una encuesta el dia sdbado 28 de marzo de 2015,

en la localidad numero dos (2) de Bogotda D.C, Chapinero.

Con el objetivo de determinar las tendencias estadisticas de
las personas que hacen parte del grupo focal, sus costum-
bres, gustos y necesidades referentes a hdabitos de consumo
- compra de bolsos y afines, para asi obtener algunos datos
en cuanto a lainnovacion, disefo y perfeccionamiento de los

oroductos y servicios ofrecidos.



70%

POBLACION LGB!

ENCUESTADA

30 %

N

HETEROSEXUALES



Se pudo comprobar que la comunidad LGBTI, es un potencial

mercado actual y previsible para el negocio.

Aplicando a la diversidad, K CLAN brinda alternativas de
moda actualizada e innovadora a los accesorios ofrecidos a
los miembros de esta comunidad diversa y cambiante, en un
mercado abierto y sin exclusiones, que en el sector textily de
la moda no han recibido hasta el momento la atencion sufi-
ciente; ignorando que este nicho de mercado tiene un gran

potencial econdmico.



[...] Nezzio viste hace 5 afilos a la comunidad gay

El conocimiento de |la marca Nezzio nacid como un proyecto
productivo de un estudiante de pregrado de la Universidad
EAFIT, Felipe Correa, hoy, la idea de este egresado es una
empresa con proyeccion internacional que, ademas, aboga
por eliminar los estereotipos sociales frente a la comunidad

homosexual.

(Correa k., 2008).



Incursionar en el mercado artesanal y de la moda; por tener
un espiritu de emprendimiento alimentado por la Corpora-

cion Universitaria Minuto de Dios.

Aportando los conocimientos adquiridos a traves del estudio
de Tecnologia en Comunicacion Grafica. Ejerciendo la gestion

social segun la filosofia de nuestra universidad, UNIMINUTO.



El proyecto estd encaminado a materializarse como empresa
disefiadora y comercializadora de bolsos y afines para la co-

munidad LGBTI.

Todo se puede hacer desde la comodidad del hogar del clien-
te. La facilidad de personalizacion, la compra sin tener que
salir a un centro comercial y el diseno personalizado a un
porecio de tienda es muy atractivo. Se brinda una asesoria
un acompanamiento enmarcado en el respeto y la confiden-

cialidad, segun sea el caso.



Que los productos y servicios logren crean y solidificar

una cercania fisica y emocional con los usuarios/clientes.

Siendo asi una marca gue genera expresiones y acciones da
cambio por y para el reconocimiento y posicionamiento igua-

litario de la comunidad LGBRTI.



Que los (as) clientes K'CLAN disfruten variedad en bolsos y
afines, los exhiban y mezclen de manera practica, funcional y

espontdanea, modificando facilmente su apariencia.

Caracterizandose por su alta sensibilidad y flexibilidaod para
la moda, prefiriendo accesorios exclusivos y llamativos en sus

estilos, estampados y decoraciones.



COMUNIDAD LGBTI
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LESBIANA: Categoria politica con la
que se identifican las mujeres homo-
sexuales.

GAY: Categoria politica con la que se
identifican los hombres homosexuales.

BISEXUAL: Personas que se sienten
atraidas tanto por hombres como por
mujeres.

TRANSFORMISTA: Persona que asume
de forma alternada lo masculino y lo
femenino.

INTERSEXUAL: Combinacion de carac-
terfsticas de machos y hembras, ya sea
de nacimiento o por transformaciones
corporales.

(J] RANGO DE EDAD 15 - 39 afos

W] UBICACION Bogotda D.C



COMUNIDAD LGBTI

Son personas con una actitud descom-
o plicada, optimista y divertida hacia la
!o’ vida, que las invita a disfrutar, experi-
mentar y atreverse.

Tienen una gran sensibilidad hacia lo
OO artistico, buscando un plus frente a los
heterosexuales.

Quieren una marca que los entienda, y
'Q gue logre materializar las necesidades
y deseos que tienen.

“La comunidad gay en Colombia tiene un poder de
compra estimado en 16 billones de USD al afio”.

(KienyKe, 2014)



COMUNIDAD LGBTI

Son personas con una actitud descom-
o plicada, optimista y divertida hacia la
!o’ vida, que las invita a disfrutar, experi-
mentar y atreverse.

Tienen una gran sensibilidad hacia lo
OO artistico, buscando un plus frente a los
heterosexuales.

Quieren una marca que los entienda, y
'Q gue logre materializar las necesidades
y deseos que tienen.

Como afirma Caballero (2013) “El consumidor LGBT ge-
neralmente tiene mdas dinero para gastar porque
cuando vive en pareja, ambos tienen ingresos, no
tienen hijos y gustan de los viajes y el consumo”.



El producto/servicio estda diferenciado; la personalizacion es
un factor con el que cuenta la competencia, pero al ser una
marca reconocida (TOTTO), con tiendas no solo a nivel local
sino también nacional a las que el cliente puede acudir pre-
sencialmente, no hacen que esto sea un factor que afecte de

forma directa la venta de los productos K CLAN.

Estos productos no se perciben como sustitutivos.



El valor intrinseco es la exclusividad del disefio; materiales
de alta calidad, produccion (disefios no seriados), ademads la

confiabilidad, la credibilidad y el cumplimiento.

Como valor extrinseco K"CLAN generara al cliente toda una
expectativa desde la presentacion del producto, el empaque

hasta el programa de referidos y los servicios post ventas.



El buen nombre, colocara a K'"CLAN en posicidon ventajosa
frente a la competencia, facilitandole la incursidn, posiciona-

miento y/o sostenimiento en el mercado.

Logrando asi mejores ventas y en muchos casos, a precios un
poco mas altos. El consumidor siempre esta dispuesto a pagar
un poco Mas por tener un producto de "marca o exclusivo”,

lo que indudablemente permite tener una mejor rentabilidad.



Los bolsos y afines personalizados para la comunidad LGBTI,
seran disefiados sobre un producto base establecido (aplica-
cion web). El cliente afadira, cambiard y modificara el estilo,
sin embargo se ofrece un servicio de asesoria profesional en

cuanto a disefno.

Los productos se caracterizaran por sus materiales livianos y
sus motivos Unicos en cuanto a diseno, estos daran la oportu-

nidaod de combinarse perfectamente (e]. Bolso y mondedero).
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Los usuarios/clientes pueden omitir o agregar cualquier ac-
cesorio, lo que hard que los insumos o materia prima varien
en cuanto sus costos y a causa de esto los precios de venta

sean modificados.

Incrementado asi la ganancia neta por producto.



Durante el primer (1) afno de funcionamiento de K CLAN, se

desempafaran en la empresa:

Roles de Gestién y Mercadeo
Administrador: el responsable de la planificacion, la organiza-
cion, la coordinacion y el control segun la estrategia y objeti-

vos de la empresa.

Comercial: es el encargado de realizar una serie de activi-
dades tendientes o0 en busca de alcanzar la satisfaccion total

de las necesidades de nuestros usuarios/clientes, ofreciendo



Roles de Contabilidad y Finanzas.
Contador: el responsable de la contabilidad de la empresa y
de la generacion de balances y reportes del estado financiero

de la empresa.

Roles Operativos y Estratégicos.
Social Media Manager: diseffar una estrategia de social media
en coherencia con la identidad de la marca, su publico y sus

objetivos, definiendo campanas de publicidad y promociones.



Community Manager: crear, reconocer, encontrar y curar con-
tenido valioso para la comunidad y gque siga la linea “edito-

rial” planteada en la estrategia.

Roles Requeridos en los Proyectos.
Profesionales Expertos en Disefo: quienes deberdn analizar e
identificar las necesidades, requerimientos y posibles modifi-

caciones de los disenos.



Expertos en Impulso: quienes garantizaran estrategias de
ventas para asi poder lograr aplicar las tecnicas de merchan-
dising y exhibicion del producto, ademas de preservar la ima-

gen de la empresa.

Al tenor de la LEY 100 DE 1993. “Por la cual se crea el sistema

de sequridad social integral y se dictan otras disposiciones’.



La empresa estd conformada por dos (2) personas naturales.

El aporte inicial de las emprendedoras, serd en efectivo y se
implementara en la etapa de constitucion y puesta en marcha

de la empresa.



‘50%’

CAMILA BERMUDEZ

CAPITAL DE
TRABAJO

50%
50%

LAURA RAMIREZ



Segun informacidon real, veridica y completa.

El estimado en costos de produccion en el que se involucran
factores macroecondmicos y tendencias como el IPC permi-

ten garantizar plenamente la viabilidad de K"CLAN.



BALANCE GENERAL

Afo O Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

1.555'311.277
1.555'311.277

2'000.55p 420'491.47Q 797°022.62 1.023°994.80
2'000,55p 420°491.478 797°022.62
1"774.000
- 1182.667

591.333
3'999.412

1'924.471

@ erecivo

1.023°994.80

1"774.000 1"774.000

-1774.000

m MUEBLES Y ENSERES 1774.000

-591.333 -1774.000

1182.667

3'999.412

(B muesLes v enseres

3'999.412 3'999.412

3'999.412
3'999.412

3'999.412

m TOTAL ACTIVOS FIJOS 3'646.941

o
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K" CLAN ofrece productos y servicios a sectores que de algu-

na forma estdn discriminados y/o marginados.

Aprovechando el boom medidtico que de un tiempo atrds ha
venido generando la reclamacion de esta comunidad por el re-
conocimiento y el posicionamiento equitativo, dentro de una

sociedad timorata y mojigata; en una forma amplia: egoista.



K //
Key (idioma inglés)
(Llave): fig. Medio para quitar los estorbos que se oponen a

la consecucion de un fin.

CLAN //
La nocion se utiliza para nombrar al grupo que exhibe una
tendencia exclusivista y cuyos integrantes estdn unidos por

fuertes vinculos.



K CLAN nace en Bogotd D.C, Colombia. Con un claro objetivo
de posicionamiento de marca a travées del planteamiento de

un nuevo concepto actual, fresco y juvenil.

Dedicandose al diseno y comercializacion de bolsos y afi-
nes personalizados; teniendo en cuenta la especificacion del
cliente - comunidad LGBTI, la que se considera es una pobla-
cion que no ha sido completamente explorada en la cadena

textil - diseffo - moda.



En el 2020 K'CLAN serd una empresa lider en el campo de la
moda, reconocida a nivel local, nacional y a futuro mediato
internacional, por su factor inclusivo, por la calidad de sus
productos y servicios y la oferta de bolsos y afines de moda

actual a un gran grupo de consumidores.



Satisfacer las necesidades de comodidad, exclusividad y
moda, por medio de diseffios innovadores y precios altamen-
te competitivos. El cliente K'CLAN disfruta de una tendencia

vanguardista y creativa en cuanto a bolsos y afines.



En K'CLAN, implementamos cualidades y valores positivos
en aras de una relacion fuerte y permanente con los usuarios/

clientes, en un area altamente vanguardista.

Honestidad: Base fundamental de nuestra empresa.

Respeto: Por nuestros consumidores, por nuestra profesion y

por nuestro equipo de trabajo.

Equidad: Defendemos la libertad y la dignidad humana, reco-

nociendo la diversidad de los individuos.



Eficacia: Generada por la calidad, la puntualidad y la garantia

de nuestro trabajo.

Creatividad: En disefos y accesorios de moda que nos distin-

guen de la competencia

Compromiso: Con la generacion de beneficios para el cliente,
para la sociedad y para la empresa, aunando a esto el factor

inclusivo.



Nuestra filosofia es la excelencia del trabajo como una mo-
tivacion permanente; generando resultados excelentes, en
cuanto a estrategias creativas e innovadoras brindando dis-

tincion y confianza a nuestros usuarios/clientes.

Nos exigimos permanentemente para que nuestros productos
y servicios sean de alta calidad, brindando una experiencia
extraordinaria con la cual se pueda reconocer a nuestra mar-

cd.



Fotografiar en blanco y negro es como volver a la esencia de
la fotografia. La misma esencia con la que hace dos décadas
el movimiento gay en el mundo comenzd su lucha por sus de-
rechos, por su aceptacion y reivindicacion como seres huma-

nos, incluyendo sus modas, comportamientos, lenguaje, etc.

Todas las fotografias son hechas por las autoras del plan de
negocio. Las locaciones escogidas estan en la civudad de Bo-

gota, en los sitios iconicos para esta comunidad.



v‘ Ll Ak

Anagrama: En el que varias silabas, especialmente en nom-
bres largos, se unen para formar un emblema, generando a su

vez una palabra nueva para denominar a la marca

El logotipo define claramente, que los productos y servicios
van dirigidos a un mercado diverso, compuesto por la lla-
mada comunidad LGBTI. K"CLAN maneja esta definicién con

respeto y sin exclusion alguna.



El copy expresa que K 'CLAN y su linea, siempre tendrd un

producto y un servicio para cada ocasion y usuario/cliente.

Dentro de los preceptos y el futuro de K "CLAN es ser pluralis-
ta, respetando la identidad, el cardacter y la expresion de cada

uno de sus usuarios/clientes.



Se quiere dar a conocer los productos y asi mismo venderlos.

Contando con una herramienta tan Util en el campo del mer-
cadeo y la publicidad como lo es el internet, se implementara
el marketing on line, optimizando la pagina web para movil,
esto generara una gran afluencia de posibles clientes, fideli-

zacion de los ya existentes e incremento de las ventas.



Se lograra un posicionamiento de marca, gracias a la propa-
gacion e incorporacion de contenidos de valor social y emo-
cional, a través de la interactividad multimedia se generara

un sentido de pertenencia a la comunidad virtual.



Las campafas publicitarias tendran una estrategia combina-
da, es decir, impulsar y atraer es el principal objetivo, asi se

lograra un maximo efecto promocional.

Se ofrecerdn incentivos para promover los productos y se
invitard a comprarlos, examinando asi el comportamiento
ore-compra, compra y post-compra. Para esto se implemen-

tara el trueque 2.0.



K" CLAN oferta una experiencia a su pUblico objetivo brin-
dando a este la posibilidad de adquirir e identificarse con los
productos ofrecidos, asi el usuario/cliente tomara conciencia
que hay un nuevo servicio, que satisfacerd de la mejor mane-

ra sus gustos y necesidades.

Crea una primera impresion positiva, debido a la innovacion,

ademas del ahorro de tiempo y gestion.







Abierta a la innovacion, la empresa utilizara materiales de
facil manejo, elaboraciéon, estampado y decoracion para la

fabricacion de los productos.

Se manejara entre las capas de telas de los productos ela-
borados, materiales impermeables/protector antifluido. Adi-
cionalmente, cada producto (segun estilo y tamano), contara
con tres (3) bolsillos internos disfrazados y dos (2) argollas

oorta llaves exteriores laterales.








Con piezas graficas mediatas y reiterativas, cuyo principal
objetivo es informar, persuadir y posicionar, se motivan y res-

paldan las compras.

La publicidaod y promocion de K 'CLAN se desarrollara utili-
zando diferentes medios digitales, ademas de la implementa-

cion de recursos fisicos.



SELFI “Selfie - Selfy” //

En el 20135 se universaliza el téermino para denominar las auto
fotos en internet, en este mismo ano la “selfie” es reconocida
como la palabra del ano e ingresa al idioma espafiol como

selfi.



K" CLAN decide asumir el riesgo para interactuar directa-
mente con su Target Group y crea una campafa BTL, con una
intencidn comunicativa e interactiva con el usuario/cliente,
aprovechando el notorio crecimiento de popularidad de la

“autofoto’” en redes sociales.

Al compartir las selfi’s estos hacen que sus contactos en re-
des se den cuenta que K 'CLAN existe y que nace para que-

darse, a esto se le denomina “Tendencia o voz a voz digital”.



No ofertamos productos o servicios, vendemos un concepto;

una experiencia. Reafirmamos una identidad.








Emprendedoras

Camila Andrea Bermudez Ramirez
Laura Victoria Ramirez Moreno

Director de Arte

Jorge Anibla Beltran Vega
Corporacion Universitaria Minuto de Dios
Docente FCC. Tecnologia en Comunicacion Grafica

© K'CLAN 2015
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Este manual basico de identidad corporativa, ha sido creado como referencia y guia de nor-
mas basicas para la correcta y unificada utilizacidon de los elementos graficos que conforman la

imagen corporativa de K'CLAN.

La identidad corporativa se crea a través de la imagen corporativa. Una imagen corporativa clara y
homogénea, se proyecta sobre la actividad de la empresa, tanto en los espacios publicos como en

las comunicaciones internas y externas.

Este manual es por tanto, una herramienta indispensable y de obligado seguimiento, para la apli-
cacion de los elementos que en el mismo se definen. Cualquier uso de estos elementos de forma

diferente a la expresada en este manual se considera incorrecta.

Pese a su caracter de norma basica, es intencién de este manual de identidad, abarcar la utilizacion

de elementos graficos corporativos, tanto para medios digitales como para soportes impresos.



Manual de Identidad Corporativa

Conjunto de normas que regulan el uso y aplicacion de la identidad en el plano de disefio.
Documento en el que se disefian las lineas maestras de la imagen de la Institucidon. Se definen las
normas que se deben seguir para imprimir el logotipo en los diferentes soportes internos y externos

de la Escuela, en especial aquellos que se mostraran al publico.

El manual describe los signos graficos escogidos para mostrar su imagen corporativa asi como to-
das sus posibles variaciones: forma, color, tamafio, etc. Se explica su forma, oportunidad y lugar de

utilizacion mediante la inclusion de ejemplos graficos.

Imagen Institucional
Percepcién que una determinada persona o un colectivo tienen de una institucion. Es la ima-

gen mental ligada a lo que ella representa.

Identidad Institucional

El conjunto de caracteristicas especificas y personales de una entidad, las cuales crean una
forma perceptible y memorable de si misma y la diferencian de las demas entidades. El término iden-
tidad institucional, por el que entendemos su caracter especifico, implica todo lo que una instituciéon

representa: sus desarrollos, su comunicacién, sus inmuebles, etc.



Logotipo

Es el conjunto de logo y nombre que le sirve a una entidad a un grupo de personas para re-
presentarse. Es parte de la identidad visual de una institucién que combina la parte gréafica y la parte
tipografica. La funcionalidad de un logotipo radica en su capacidad para comunicar el mensaje que

se quiere, y para lograrlo se requiere el uso de colores y formas que contribuyan a su interpretacion.

Anagrama
Simbolo en el que varias silabas, especialmente en nombres largos, se unen para formar un emble-

ma, generando a su vez una palabra nueva para denominar a la marca.

Tipografia Corporativa
Tipo de fuente o letra que se utiliza de forma vinculante para escribir los textos relacionados

con la imagen institucional.

Colores Corporativos
Son los colores determinados por la institucion que van a representarlos. Son colores planos
nominados como Pantone. Por lo general estos colores son los unicos permitidos por la empresa

para ser utilizados en cualquier elemento de publicidad y promocion.

http://definicion.de



K'CLAN nace en Bogota D.C, Colombia. Con un claro objetivo de posicionamiento de marca

a través del planteamiento de un nuevo concepto actual, fresco y juvenil.

Dedicandonos al disefio y comercializaciéon de bolsos, carteras, maletines, billeteras, cosmetique-
ras, monederos, portadocumentos y afines personalizados, es decir teniendo en cuenta la especifi-
cacion del cliente - comunidad LGBTI, la que se considera es una poblaciéon que no ha sido comple-

tamente explorada en la cadena textil - disefio - moda.

Los (as) clientes K'CLAN disfrutan variedad en bolsos y afines, los exhiben y mezclan de manera

practica, funcional y espontanea, modificando facilmente su apariencia.

Generamos resultados excelentes en cuanto a estrategias creativas e innovadoras, brindando distin-
cién y confianza a los usuarios/clientes. Nos exigimos permanentemente para que nuestros produc-
tos y servicios sean de alta calidad, brindando una experiencia extraordinaria con la cual se pueda

reconocer a la marca.

No ofertamos productos o servicios, vendemos un concepto; una experiencia. Reafirmamos una

identidad.



¢Por qué el duotono?
La costumbre es ver fotografias, imagenes y publicidad en colores, es decir, el color se man-

tiene en la linea de lo convencional.

Segun el concepto de K'CLAN, ademas de analizar conceptos ajenos con criterios contemporaneos;
se coincide en que actualmente la fotografia a blanco y negro, no solo marca una gran diferencia
sino que es un sindbnimo de elegancia actualizada, es decir, que llega a tornarse romantica, artistica,

evocadora; eso buscamos al utilizar este tipo de fotografias.

Fotografiar en blanco y negro es como volver a la esencia de la fotografia. La misma esencia con la
que hace dos décadas el movimiento gay en el mundo comenzd su lucha por sus derechos, por su
aceptacion y reivindicacion como seres humanos, obviamente esto incluia e incluye sus comporta-

mientos, modas, lenguaje, etc.

La produccién de una linea dirigida precisamente a una comunidad que es mas numerosa y mas
selectiva en los centros urbanos y por ende atipica dentro de los consumidores comunes; este es
el escenario en que tal comunidad (LGBTI) se manifiesta, algunos mas prevenidos y timoratos pero
hoy la gran mayoria se estan mostrando como seres extrovertidos, revelando la seguridad de sentir-

se ciudadanos comunes y corrientes, con todos sus derechos y todos sus deberes.



Retomando entonces el sentido de la fotografia duotono, este tiene el oficio de llamar la atencién en

forma directa y concreta de una comunidad que se suponia o se supone excluida.

En la comunicacién estandar y material de publicidad y promocién se omiten los rostros humanos,
por ser el publico objetivo tan diverso como cambiante. La preferencia de utilizar imagenes que van
del tronco hacia abajo hace parte de la misma politica de K'CLAN; el respeto a la identidad, el ca-

racter y la expresion de cada uno de sus usuarios/clientes.

Todas las fotografias son tomas hechas por K'CLAN. Las locaciones escogidas estan en la ciudad
de Bogota D.C, en un recorrido por los diferentes sitios por donde habitualmente transitan y también

ubicamos sitios frecuentes de encuentro que practicamente son iconicos para esta comunidad.

Si un miembro de la comunidad decide auténomamente publicar fotos adicionales a las registradas

por K'CLAN en los diferentes medios digitales (on line), la empresa advierte que no asumira ninguna

responsabilidad sobre la difusion, publicidad y/o promocion de estas.

10






Creamos una historia interesante, mostrando la verdadera identidad de nuestra marca y sus
aspiraciones; el lenguaje grafico es muy poderoso, tiene la capacidad de transmitir este tipo de men-

sajes a nuestros consumidores.

El logotipo (anagrama), define claramente, que los productos y servicios van dirigidos a un mer-
cado diverso, compuesto por la llamada comunidad LGBTI, sigla que hoy identifica claramente
las tendencias y las personas que la componen. K'CLAN maneja esta definicién con respeto y sin

exclusion alguna.

En el logotipo

Kl

Key (llave): fig. Medio para quitar los estorbos que se oponen a la consecucion de un fin.

CLAN //
Es un término que procede del gaélico clann (“descendencia”). La nocion se utiliza para nom-
brar al grupo que exhibe una tendencia exclusivista y cuyos integrantes estan unidos por fuertes

vinculos.

El clan, por lo tanto, implica un grupo de personas unidas por un cierto parentesco o ascendencia.

12



La tipografia diversa es representativa, reafirma el reconocimiento a la comunidad hacia la que nues-

tros productos estan dirigidos.

El color es una tonalidad que intenta recoger la misma pluralidad que la tipografia. Es un tono atipi-
co, si se mira el costumbrismo y significado que se da a los géneros. Ej.

Rosado: femenino - Azul: masculino.

En este caso no se trata de incluir estereotipos ya caducos.

La “K” al revés simboliza la existencia de un movimiento el cual debido a sus preferencias sexuales
se afirma por sus detractores, van siempre en contravia con determinados conceptos religiosos,
sexuales y actualmente hasta politicos, es decir es un movimiento opositor del tradicionalismo y/o

conservatismo, existe una marcada liberalidad en él.

La pronunciacion “key” en inglés (idioma universal), lleva también la intencién que a futuro, no muy

lejano la marca, busque mercados mas alla de las fronteras nacionales.

13



En el copy
Lo que buscamos como marca, es que nuestros productos logren crean y solidificar una cer-

cania fisica y emocional con nuestros usuarios/clientes.

Que los bolsos y afines no solo hagan parte de su closet como accesorios necesarios, sino que el
hecho de disefarlos y posteriormente portarlos, muestre claramente a un individuo con una accién
clara de moda, disefio y personalidad, que impresione y a la vez llame la atencion de los demas
miembros del publico objetivo y de la sociedad en general; siendo asi una marca que genera ex-
presiones y acciones da cambio por y para el reconocimiento y posicionamiento igualitario de la

comunidad LGBTI.

La tipografia es clara y concreta y su mensaje lo es aun mas. Expresa que K'CLAN y su linea, siem-
pre tendra un producto y un servicio para cada ocasion y/o usuario/cliente. Las lineas diagonales
situadas en la parte inferior de este, hacen alusion a la tendencia actual de optar por y venir facil-

mente de un punto a otro, es decir, se esta rompiendo con las etiquetas.

14



Para que el logotipo resulte exitoso es decir, sea asociado con lo que representa, debe ser
legible - en todo tipo de tamafios, reproducible - sin importar las condiciones materiales, escalable -
al tamano deseado, distinguible - no debe dar lugar a confusiones y memorable - tiene que impactar

para no ser olvidado.

Sirviéndonos de una reticula podemos apreciar y mantener las proporciones del logotipo corporativo
para cualquier aplicacion en la que se deba representar. Cada una de las cuadriculas (X), representa
unidad dentro del plano y el nimero total (tanto en la escala vertical, como en la horizontal), repre-

senta el numero de veces que dicha unidad esta presente en las partes que componen la imagen.

15



Planimetria

La composicion reticular representada, permite evitar distorsiones en la utilizacién del logotipo,

manteniendo su proporcionalidad independientemente del tamafo de uso o reproduccion.

6 1/4 x

18 x \

0,5cm
0_,5 cm
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Espacios de Proteccién
Proporcionar un area de seguridad para el logotipo, asegura la independencia visual del mis-

mo respecto a otros elementos graficos que pudieran acompafiarlo, facilitando de esta forma su

inmediata identificacion y correcta visualizacion impidiendo, por tanto, su contaminacién visual.

8 1/4 X

20 x

* Esta es solo una representacion
17




Usos Correctos

Siempre que sea posible y como uso principal del imagotipo, se presentara como se ha puesto
hasta el momento, es decir, es a color y sobre fondo blanco. Sin embargo, se incluyen a continua-
cién una serie de combinaciones que pueden considerarse como dentro de la norma, basicamente

debidas a distintos soportes que puedan presentarse.

NE g

Logotipo prioridad uso del color Logotipo a color sobre fondo gris

e

Logotipo gris sobre fondo blanco  Logotipo blanco sobre fondo gris

18
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Usos Incorrectos
En general, cualquier uso distinto al especificado en la hoja anterior se puede considerar uso
incorrecto del logotipo. En todo caso, no son usos correctos los que incluyen colores diferentes a

los corporativos o su combinacion indebida (color - fondo), degradados, efectos, fondos, entre otros.

Fondo de color no corporativo Fondo degradado
) ’ ”” I ” 1 .u ””” ””” l ”””””” ) Iu.[!l
Logotipo sin area de seguridad Logotipo desproporcionado

19




Positivo y Negativo
Estas dos opciones del logotipo (espacios de proteccion) se usan cuando se va a imprimir a

blanco y negro unicamente, sin transparencias, tonalidades intermedias y/o tramas.

Ll Ak

Logotipo positivo Logotipo positivo

LAk

Logotipo negativo Logotipo negativo

20



Tamafos Minimos
El tamafio minimo del logotipo se define como el menor tamafio al que puede ser reproducido

conservando su adecuada visibilidad. Este tamafo minimo sera diferente segun el soporte, sea on

line o impreso, como también para desarrollos web y multimedia.

Tamafno minimo (recomendado) para aplicaciones impresas.

) LAk

1,65 cm

Tamafno minimo (recomendado) para aplicaciones digitales.

) Ll Al

52,44 px

NEA

| 127,56 px |

21




Tamanos Especiales
Tanto como para medios impresos como on line, se pueden establecer tamafios minimos es-

peciales, que obligan al uso del logotipo Unicamente en combinaciones de dos colores. Este tamafio

especial sera igual en todos los soportes impresos / digitales.

Tamafo minimo (recomendado) para aplicaciones impresas.

) lcLiamn

1,35 cm

)ik

\ 3,5cm \

Tamafo minimo (recomendado) para aplicaciones digitales.

22




2.2. Uso de los Colores

Estos seran los colores utilizados para presentar la identidad corporativa de K'CLAN. En apli-
caciones como el logotipo, se utiliza una trama de color que aporta y recoge la misma pluralidad y

diversidad que el publico objetivo.

23




Colores Corporativos
La referencia de color de K'CLAN es el Pantone aqui especificado. Si las condiciones de im-
presion no permiten el uso de éste, podra ser impreso en cuatricromia, o en negro. Este es el color

principal de la marca y el que debe predominar, empezando por el logotipo.

Pantone C M Y K R G B

3262 C 88 0 44 O 64 186 179

24




Colores Complementarios
Los colores Pantone y cuatricromia estan dentro del sector de las artes graficas. El color RGB
es el standard para cualquier tipo de pantalla. No se debe emplear ningun otro color que no sea el

color complementario estipulado a continuacion.

Pantone C M Y K R G B
Cool Gray 25 20 21 O 200 199 198
3C

25




2.4. Uso de las tipografias

Estas seran las tipografias utilizadas para presentar la identidad corporativa de K'CLAN. En
aplicaciones impresas como digitales variaran, teniendo en cuenta una clara y correcta visualiza-

cion.

26




Tipografia Corporativa
La tipografia corporativa es la familia Quicksand en sus versiones Light, Regular y Bold. Esta
sera para la grafica en general, y de igual manera esta fuente es la recomendada para las diversas

piezas publicitarias y promocionales.

Cuando la utilizaciéon de ésta no sea posible se utilizaran las complementarias que se emplean en
otros medios; basicamente las publicaciones comerciales, los documentos internos y aplicaciones

digitales/multimedia.

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmniAopgrstuvwxyz
1234567890, .;:-1/( 7

Quicksand Regular
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnfAopgrstuvwxyz
1234567890,.;:-1/(7?i

Quicksand Bold
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnihiopgrstuvwxyz
1234567890,.;:-1/(C?i

27




Tipografias Complementarias para Medios Impresos
Para publicaciones comerciales o publicitarias se utilizara la tipografia Quicksand. Al no ser
una fuente de uso demasiado comun, se puede utilizar como tipo alternativo de la fuente Arial, por

defecto esta instalada en la mayoria de los ordenadores.

Para documentaciéon de uso interno, la fuente corporativa es Arial, como alternativa de uso comun
a la tipografia Quicksand. La tipografia de la familia Arial no se utilizara, en ningun caso para fines

publicitarios.

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnfiopgrstuvwxyz
1234567890,.;:-1/(?!

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnihopgrstuvwxyz
1234567890,.;:-1/(?;j

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnhopqrstuvwxyz
1234567890,.;:-!'/(?;

28



Tipografias Complementarias para Medios Digitales

Es recomendable utilizar bloques de texto con tipos de letra sin remates en las pantallas para
evitar sobrecargar o cansar la vista y facilitar la lectura, ademas que por razones técnicas no se
permita la utilizacion de la tipografia corporativa, por ejemplo en el sitio web y/o aplicaciones multi-

media .

La tipografia principal para las aplicaciones web, presentaciones e intercambio electrénico sera por

tanto Jura, la cual es de dominio publico y gratuito.

Jura Light
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnAopgrstuvwxyz
1234567890,.::-1/0 7}

Jura Medium
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnAopgrstuvwxyz
1234567890,.;:-1/07;

Jura Demibold
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijklmnAmopgrstuvwxyz

1234567890,.::-1/0 7
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Construir una marca desde cero en una industria que condena a los visionarios, es cierta-
mente una tarea que cada vez menos personas se atreven a asumir. La identidad de una firma es el
aspecto fundamental de su existencia, dado que le brinda la posibilidad de distinguirse claramente

de las demas causando un impacto unico y positivo en el mercado.

Aqui radica en gran medida el éxito que como empresa queremos alcanzar, con una propuesta fres-
cay actual, desarrollando estrategias de comunicacion reales, asertivas y efectivas, en las cuales se
transmitan de manera clara los objetivos, metas, reglamentos y procedimientos, ademas de toda la
informacién requerida para alinear al personal dentro nuestro marco institucional. Preservando asi

la imagen visual corporativa de K'CLAN.

30



K'CLAN oferta una experiencia a su publico objetivo brindando a este la posibilidad de adqui-

rir e identificarse con los productos y servicios ofrecidos por la marca.

Con piezas graficas mediatas y reiterativas, se motivan y respaldan las compras, en periodos
indeterminados; para la construccion y comunicacion del mensaje, cuyo principal objetivo es infor-
mar, persuadir y posicionar. Asi el usuario/cliente tomara conciencia que hay un nuevo producto y/o

servicio, que satisfacera de la mejor manera sus gustos y necesidades.

31




Papeleria Corporativa

Presentacién de tamafio, 19,5 cm de ancho x 25,3 cm de alto. Elaboradas en papel bond con
impresiéon en 4 x 0 tintas. Utilizadas principalmente por la compadia y el cliente para plasmar las
relaciones comerciales de cada negociacion; K'CLAN también las utilizara para la bocetaciéon y su-
gerencias del cliente en cuanto a los productos. Se visualizan fotografias a blanco y negro de lugares

frecuentados por la comunidad LGBTI y en estas el simbolo de contravia para representar su mundo

habitual (sentido contrario).

lu

%

25,3 cm

|
|

i |1
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Carpeta

Portada: Carpeta de presentacién impresa a 4 x 4 tintas en papel propalcote con plastificado

mate; contiene el logotipo, el copy y los nimeros de contacto de la empresa.

21,59 cm

www.kclantmc.com
kclan.tmc@ gmail.com
412 85 87 - 304 675 4153

NI
COMPAN

TU MEJ R
7 ]

27,94 cm

43,18 cm




Carpeta

Contra portada: Contiene el sistema visual de la compafiia, generado por lineas diagonales

en zig zag que denotan encuentros y sentidos opuestos.

21,59 cm

27,94 cm

43,18 cm




Carpeta

Contra portada: Se visualiza la pestafia para almacenar/retener documentos, en esta se
contiene la tarjeta de presentacién de tamafo estandar 9 cm de ancho x 5 cm de alto; doblada a

75%.

21,59 cm




Hoja Membreteada

Se utilizara para elaborar la correspondencia que maneje la empresa. Impresa en papel bond
4 x 0 tintas, tamafio carta. Se visualizan los colores corporativos de la empresa. El logotipo ubicado

en la parte superior central, también se encuentran los datos de contacto; numeros de teléfono, pa-

gina web y correo electrénico. En la parte inferior central va ubicado el copy.

21,59 cm

A

27,94 cm

36




Sobres

Tipo A (Manila): Impreso en papel ecologico tamafio carta 21,59 cm de ancho x 27,94 cm de
alto y con dobles de 3,42 cm para cerrar pestafia. Se observa nuestro copy “Tu mejor compafia” y

un posit circular con el color principal de la empresa, resaltando la identidad corporativa del mismo.

En la parte posterior esta el respectivo espacio de reserva para marcado.

21,59 cm 21,59 cm

3,42 cm
3cm

27,94 cm
27,94 cm

TU MEJOR GCOMPANIN
Y

37




Sobres

Tipo B (Carta): Impreso en papel bond tamafio carta (21,59 cm de ancho x 27,94 cm de alto).

Se observa el copy de K'CLAN “Tu mejor compania”, en este, el trato visual es discreto porque forma

parte de los estandares de la correspondencia comercial.

21,59 cm

21,59 cm

NINVdWOD d4O0rdnw nit

27,94 cm
27,94 cm

38
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Tarjeta de Presentacion

Publicidad de bolsillo. Impresas en propalcote, tamano 12 cm de ancho x 5 cm de alto y con
dobles del 75 %. Su presentacion obedecera a una tendencia femenina y una tendencia masculina,
en esta se encuentran los datos de contacto de K'CLAN y el cédigo QR para la ubicacion del sitio

web incitando asi compras.

@ wwwkclantmc.com
PERSO
NALIZACION
DE
BOLSOS

@ kelantmc@gmail.com

5cm

0 4128587 -304675 4153

‘ 12 cm ‘

@ wwwkclantmc.com

@ kclantmc@gmail.com

5cm

q NALIZACION
DE
BOLSOS

QD 4128587 - 304675 4153

12 cm ‘

39




Papeleria Legal Corporativa

Garantia

Al igual que las demas empresas, K'CLAN cuenta con un servicio de garantia para que sus
clientes estén informados de que pueden reclamar o en qué condiciones se hace vigente la misma.
Se afiaden las coberturas de garantia, las condiciones, las exclusiones y el procedimiento de recla-

macion segun lo estipulado por la firma para que en caso de ser necesario se haga redimible.

21,59 cm 21,59 cm

D JLiAM

CERTIFICADO DE GARANTIA

1. COBERTURA DE LA GARANTIA

Lot

ontanidas n la LEY 14801, Estaluta

4. PROCEDIMIENTO DE RECLAMACION

27,94 cm
27,94 cm

CONDICIONES

B

N° ORDEN DE PEDIDO:
FIRMA/SELLO DE LA EMPRESA:

40




Cotizacion

Formato que obedece a la legislacion comercial donde se incluye el NIT, la fecha, la persona a
quien va dirigida, y el asunto. Ademas de esto el item, la cantidad, la descripcion del producto, el va-
lor unitario y el valor total de lo que se esta cotizando. Al final de esta se incluyen los datos de la em-

presa y los teléfonos a los que la persona o la empresa que hacen el pedido se pueden comunicar.

NEIAZ

COTIZACION

K'CLAN
da on |

Bolsos y ofines personalizados

e | canTioap DESCRIPCION VR.UNITARIO VA, TOTAL

25,7 cm

ATENTAMENTE

K'CLAN S.A.S
Tel: (031) 696 02 46 - 412 85 87
Cel: 304 675 4153 - 312 439 42 59

19,99 cm

41




Factura

[...] Segun el Art. 774 del Codigo de comercio la factura debe contener los siguientes requisitos: Fecha de vencimiento
- Fecha de expedicion de la factura - El emisor, vendedor o prestador del servicio (K’'CLAN). Nota: No tendra el caracter de

titulo valor la factura que no cumpla con la totalidad de los requisitos legales sefialados en el presente articulo.

Disefiada de acuerdo a la identidad corporativa, donde se observan los colores corporativos y

los usos correctos de la utilizacion de los elementos visuales de la empresa.

NEIAZ

KCLAN

TELEFONO: (031) 696 0246
304 675 4153 - 312 439 4259
CIUDAD: Bogoté D.C, Colombia

[Fecrape exrepicion [Fech ok vencimento [ FORMA DF PAGO ]
[ I [ I [ 1

raNe. 00000 1

CODIGO | CANTIDAD DESCRIPCION VR.UNITARIO VA TOTAL

25,7 cm

77777777777777777777777 SusTOTAL
77777777777777777777777 A
ToTAL

TENDEDORES

FIRMA K'CLAN FIRMA CLIENTE

19,99 cm
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Nuestro packacking es exclusivo (caja doble faz plegadiza / cierre con lengiieta). Generara
un impacto visual en nuestro publico objetivo, atrayendo su atencién en los productos ofertados, lo
que traera consigo una gran ventaja competitiva por su calidad y presentacion, siendo agradable a la

vista y por su forma facilmente el cliente puede reutilizarlo como cofre, caja de recuerdos, etc.

Estos factores inclusive provocarian un aumento en la demanda de nuestros productos y servicios

en el mercado.
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Etiqueta

Impresa en propalcote 4 x 4 tintas, con troquel definido en la mitad (K’CLAN), visualizacién de
fotografia en la parte superior de la marquilla. Se observa el producto y los sujetos protagonistas,
en medio de estos el copy de la empresa. Se genera armonia con los objetos utilizados y se utilizan

de la misma forma los colores corporativos.

5cm
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Marquilla
Impresa en poliéster, cosida al interior del producto para advertir los cuidados que se deben
utilizar para prolongar la vida del producto, también se observa la descripcion, el material exterior, el

forro, las dimensiones y el contenido del producto. En la parte inferior se encuentra la marca K'"CLAN

y la ubicacién geografica en donde esta elaborado el producto.

10 cm

SORE

K'CLAN

‘ 5cm ‘




Es bastante particular; disefiado bajo la linea grafica de K'CLAN, con el fin de ser ubicado en
un sitio de los demas alto transito en el hogar (nevera), sitio detrabajo,etc, que tiene como fin generar
recordacion y brindar sensacion de cercania con el producto obtenido mediante la compra, lo que lo

hara mas familiar por sus colores vistosos busca crear impacto visual en los receptores.

Tiene una doble funcion: el cliente facilmente querra coleccionarlo y luego compartirlo, lo que sera

un vehiculo positivo para futuras ventas.
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(souvenir). Se implementa como pieza de marketing rememorativa. K'CLAN obsequiara piezas

imantadas con dimensiones de 18 cm de ancho x 12,74 cm de alto.

4,23 cm

8,47 cm

12,74 cm

T0 MEJOR COMPANEL

A i L

‘ 18 cm ‘

47




Aplicando técnicas de merchandising y exhibicién del producto, ademas de la preservacién de
la imagen y buen nombre de K’CLAN, nuestros empleados y funcionaros luciran prendas que lleva-
ran nuestro distintivo (logotipo), con orgullo y como respaldo a su gestién y a la calidad de nuestra
empresa. Ademas nuestros productos estaran contramarcados, lo que patrocinara y facilitara la

inmediata y positiva identificacion de la marca.

El cometido final sera reafirmar, la calidad, identidad y autenticidad de nuestros productos y servi-

cios.
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Serigrafia

Se contemplan dos estilos de camiseta (para mujer y para hombre). Se utilizara el logotipo, tamafio
4 cm de ancho x 1,65 cm de alto, en color blanco. Ademas en la parte inferior de este ira el copy,

prescindiendo de las lineas diagonales, tamafio 4 cm de ancho x 0,5 cm de alto y en color negro.

Estos irdn en la parte delantera de la prenda, alineados a la izquierda.

'
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Sublimacion

En nuestros productos (segun tamafio y estilo), ira grabado nuestro logotipo en el mismo material
del producto base, con un tamafio minimo de 4 cm de ancho x 1,65 cm de alto. La técnica utilizada

es de gran durabilidad, lo que respalda los estdndares de calidad de los mismos. Este ira en la cara

posterior del producto, parte supeior/central.
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Se quiere dar a conocer los productos y servicios y asi mismo venderlos. Es por eso que
contando con una herramienta tan util en el campo del mercadeo y la publicidad como lo es el in-
ternet, se implementara el marketing on line, optimizando la pagina web para mévil; cada vez mas
los usuarios navegan y compran en internet a través de sus dispositivos moéviles, esto genera una

gran afluencia de posibles clientes y fidelizacion de los ya existentes incrementando asi las ventas.

El marketing digital y audiovisual logra un posicionamiento de marca, gracias a la propagacion e

incorporacion de contenidos de valor social y emocional, a través de esta interactividad multimedia

generaremos un sentido de pertenencia a la comunidad virtual.
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Se lograra un posicionamiento de marca, gracias a la propagacion e incorporacién de conte-
nidos de valor social y emocional, a través de la interactividad multimedia se generara un sentido de

pertenencia a la comunidad virtual.
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C | [3 kelantmc.wix.com/kclan#!kclan/mainPage

ESTILIZATE INSPIRATE

ARMALO

ENTERATE

CONTACTANOS

Empresa - Cookies - Aviso Legal

X Crea un sitio WiX
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TU MEJOR GOMPANIN

IONES

ESTLZATE INSPIRATE. Arao ENTERATE  CONTACTANGS A 1 T ”'“—'] r ¢
i

e dvca socorkoc
(anarzesr-30se75152

*Los pantallazos fueron tomados de la pagina web. Se expresa clara y concisamente que estos son solo
fragmentos, por lo tanto no estan adjuntas todas las secciones de la misma. Asi como en un periodo de tiempo
la direccion http, cambiara, porque se pretende comprar el dominio (.com).
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01. Selecciona el estilo

02. Selecciona el color/estampado base

02. Seleccionz el color/estampado base

03. Selecciona el color de los refuerzos de base

03. Selecciona el color de los refuerzos de base

56




04. Selecciona el accesorio 04. Selecciona el accesorio

Nombre

Emall

Teléfono

Medidas sprox. 38 x 30 cms
Material: Direccién
Tipo cuero, polyester

NOTH: Haz Firslzado t autodseio Asunto
w8 no es pastle modficarla, sin
enmbargo teres ls posbiidsd de
sfiadr més accescrios e b Mensaje

preferencia. Haz cic en sgregar sl
corto y Guénteros us més
quiares agregarle s tu producto.

*Los pantallazos fueron tomados del primer prototipo realizado. No esta exenta de modificaciones a fu-

turo; eso si, desde que estas beneficien positiva y visualmente tanto a la empresa como a los usuarios/clientes.
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Las campanas publicitarias tendran una estrategia combinada, es decir, impulsar y atraer es el
principal objetivo, asi se lograra un maximo efecto promocional, examinando asi el comportamiento

pre-compra, compra y post-compra de los usuarios/clientes.

Implementaremos campafas publicitarias de tipo:

- Expectativa

- Mantenimiento

- Relanzamiento

- E-mail Marketing
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Selfi “Selfie — Selfy”

En el 2013 se universaliza el término para denominar las auto fotos en internet, en este mismo
afio la “Selfi” es reconocida como la palabra del afio e ingresa al idioma Espafiol como selfi (neolo-
gismo), por lo que ya no se requiere ser resaltada como un extranjerismo (en comillas “o en cursiva

selfi).

A partir del 2013 el auto foto o selfi se populariza en redes sociales sobre todo en Facebook, en

donde esta modalidad se vuelve tendencia y sin duda alguna llega para quedarse.

K'CLAN decide asumir el riesgo para interactuar directamente con su Target Group (comunidad
LGBTI) y crea una campafia BTL, en esta se puede observar claramente la intencion de comuni-
cacion y de interactividad con el sujeto, aprovechando el boom mediatico de las selfies y el notorio
crecimiento de popularidad en redes sociales se invita al sujeto a participar directamente siendo este

el protagonista para el reconocimiento y el generador de expansion para la marca.

Bigotes:

Se divide en tres modalidades:

- Mosquetero: Debe ser delgado, para lo cual se rasura el vello bajo la nariz, de modo que crezca
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s6lo un poco arriba del labio superior.

Este tipo de bigote tiene su origen en Francia. Segun la apariencia y personalidad de quien lo lleva,

confiere un gesto adusto y también un toque aristocratico y de autoridad.

- Revolucionario: Es amplio, grueso y sobrepasa las comisuras de los labios. Es un buen camuflaje

para los hombres de boca chica. Es muy abundante y con volumen.

- Corto: Es mas angosto que las comisuras de los labios y con él se corre el riesgo de que parezca

mas chica la boca. Tiene que recortarse a diario, para que no pierda la forma.

Es comun compartir en las redes sociales imagenes, textos y fotos de estos “bigotes poblados”

(mostachos) y se comercializan con notable éxito objetos con este simbolo.

Al observar las claras tendencias para K'CLAN, la marca aprovecha directamente los simbolos y
fendmenos de moda en el siglo XXI, en épocas anteriores el mostacho o bigote hacia alusién al res-

peto o al trabajo que tenian que cumplir ciertas personas.

En el siglo XXI la denominaciéon cambia y se vuelve una moda, sin embargo nuestra firma hace alu-

sién a los estereotipos sociales que se ven como un tabu y que se deben dejar a un lado para que
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todas las personas sin importar raza, sexo o religion sean aceptadas sin tener que buscar prendas,

accesorios o cualquier tipo de objeto para transformar su personalidad.

Se observa que la comunidad LGBTI no sale de su zona de confort, a pesar de ser personas que
quieren llamar la atencién solo lo hacen en su circulo y solamente interactuan con este, por miedo a

ser atacadas o discriminadas por la sociedad directamente dirigida por heterosexuales.

K'CLAN al ofrecer la modalidad del bigote para la participacion de la marca en eventos comerciales y
publicitarios, quiere brindar a su cliente la oportunidad de no ser identificado plenamente y evitar ser

estigmatizado y que a través de un medio o recurso ludico poder ser el mismo actuando con libertad.

El acetato se utiliza para reconocer caracteristicas fisicas de las personas en las selfies y para que
estas no oculten su identidad plenamente, también se utilizan para reconocer los estados de animo

de la persona o sujeto fotografiado en el instante en que interactua directamente con la marca.

En la parte posterior de la tarjeta se visualizan los datos y el logotipo de la marca, ya que las fo-
tografias se comparten por dispositivos méviles y en redes sociales se busca generar tendencia y
afluencia por parte de los mismos usuarios siendo estos los generadores de “amigos o fans” para

nuestra firma.
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Al compartir las selfies estos hacen que sus contactos o amigos de redes sociales se den cuenta

que K'CLAN existe y que nace para quedarse a esto se le denomina “Tendencia o Voz a Voz Digital”.

62




K'CLAN Bogota D.C, Colombia http://kclantmc.wix.com/kclan




Costos de produccion / unidad de producto

Cuero liso (cuerina) 1,5m| $ 8,000 | $ 12,000
Detalles metalicos 4 $ 500 | $ 2,000
Impermeable o Protector antifluido 1m| $ 3,800 | $ 3,800
Forro (poliéster) 1m|$ 1,200 | $ 1,200
Cremallera 40 cm 1 $ 700 [ $ 700

TOTAL: | $ 19,700
Gastos indirectos de fabricacion: (hilo, soporte) 2% materiales $ 394

TOTAL: | $ 20,094
Mano de obra $

COSTO TOTAL:

VALOR VENTA:

$ 86,900 $ 86,906
Tela (cuerina) 1,5m| $ 10,000 | $ 15,000
Taches 20| $ 50 | $ 1,000
Correa 30cm| $ 1,500 | $ 600
Impermeable o Protector antifluido 1m|$ 3,800 | $ 3,800
Forro (poliéster) 1m|$ 1,200 | $ 1,200
Cremallera 45 cm 1 $ 700 [ $ 700
TOTAL: | $ 22,300
Gastos indirectos de fabricacion: (hilo) 2% materiales $ 446
TOTAL: | $ 22,746
Mano de obra $ 3,000
COSTO TOTAL:
VALOR VENTA:
$ 73,000 $ 74,254

Tela (poliéster) 1,5m|$ 8,000 | $ 12,000
Hebillas pequeiias "niquel" 4( $ 500 | $ 2,000
Correa 2m| $ 1,500 | $ 3,000




Impermeable o Protector antifluido 1m|$ 3,800 3,800
Forro (poliéster) 1m|$ 1,200 1,200
Cremallera 45 cm 1 $ 700 700

Gastos indirectos de fabricacion: (hilo) 2% materiales

454

TOTAL: 23,154

Mano de obra

$
$
$
TOTAL: | $ 22,700
$
$
$

COSTO TOTAL:

VALOR VENTA:

$ 53,600 $ 53,846
67
82

74.5



Tela (poliéster) 50cm| $ 8,000 $ 4,000
Hebillas pequefias "niquel" 1% 500 | $ 500
Cremallera 20 cm 1 $ 350 $ 350
Impermeable o Protector antifluido 50cm| $ 3,800 | $ 1,900
Forro (poliéster) 50cm| $ 1,200 | $ 600
Broche 1 $ 700 | $ 700
TOTAL: | $ 8,050
Gastos indirectos de fabricacion: (hilo) 2% materiales $ 161
TOTAL: | $ 8,211
Mano de obra $ 3,000
COSTO TOTAL:
VALOR VENTA:
$ 53,300 $ 53,789
Tela (cuerina) 50cm| $ 10,000 | $ 5,000
Cremallera 20 cm 1 $ 500 | $ 500
Tela (divisiones) 50cm| $ 2,000 | $ 1,000
Impermeable o Protector antifluido 50cm| $ 3,800 $ 1,900
Forro (poliéster) 50cm| $ 1,200 | $ 600
Botén 2|$ 700 [ $ 1,400
Acetato 10cm| $ 500 | $ 300
Broche 1 $ 700 [ $ 700
TOTAL: | $ 9,700
Gastos indirectos de fabricacion: (hilo) 2% materiales $ 194
TOTAL: | $ 9,894
Mano de obra $
COSTO TOTAL:
VALOR VENTA:
$ 37,000 $ 37,106






Costo de materia prima / unidad de medida

Cuero liso (cuerina) 1,5m|$ 8,000($ 12,000

Detalles metalicos 41 $ 500 ($ 2,000

Impermeable o Protector antifluido 1m|$ 3,800 |$ 3,800

Forro (poliéster) 1m|$ 1,200 | $ 1,200

Cremallera 40 cm 119 700 | $ 700

Hilo, soporte $ 394
COSTO TOTAL:

Tela (cuerina) 1,5m| $ 10,000 ($ 15,000
Taches 50| $ 501$ 1,000
Correa 30cm| $ 1,500 | $ 600
Impermeable o Protector antifluido 1m|$ 3,800 | $ 3,800
Forro (poliéster) 1m|$ 1,200 $ 1,200
Cremallera 45 cm 119 700 | $ 700
Hilo $ 446
COSTO TOTAL:

COSTO TOTAL:

Tela (poliéster) 1,5m($ 8,000|$ 12,000
Hebillas pequeiia "niquel" 4( $ 500 $% 2,000
Correa 2m| $ 1,500 [ $ 3,000
Impermeable o Protector antifluido 1m|$ 3800($ 3,800
Forro (poliéster) 1m|$ 1,200 | $ 1,200
Cremallera 45 cm 119 700 | $ 700
Hilo $ 454







Tela (poliéster) 50cm|$ 8,000 $ 4,000
Hebillas pequefias "niquel” 11 $ 500 | $ 500
Cremallera 20 cm 119 350 | $ 350
Impermeable o Protector antifluido 50cm| $ 3,800 [ $ 1,900
Forro (poliéster) 50cm| $ 1,200 | $ 600
Broche 11 $ 700 | $ 700
Hilo $ 161
COSTO TOTAL:['§1 14,550 ['$ 8,050 |

Tela (cuerina) 50cm|$ 10,000 ($ 5,000
Cremallera 20 cm 11 $ 500 | $ 500
Tela (divisiones) 50cm|($ 2,000($ 1,000
Impermeable o Protector antifluido 50cm|$ 3,800|$ 1,900
Forro (Poliéster) 50cm| $ 1,200 | $ 600
Boton 2|$ 700 [ $ 1,400
Acetato 10cm| $ 500 | $ 300
Broche 11 $ 700 | $ 700
Hilo $ 194
COSTO TOTAL:

Costo de mat

Ventas mensuales
Ventas anuales

Ventas mensuales

Ventas anuales

Ventas mensuales
Ventas anuales

Ventas mensuales
Ventas anuales

Ventas mensuales

Ventas anuales







teria prima mensual - anual

93

$

1,878,232

1122

$

22,538,787

111

$

2,520,232

1330

$

30,242,786

158

$

3,659,688

1897

$

43,916,251

158

$

1,273,889

1899

$

15,286,667

243

$

2,818,725

2917

$

33,824,703

Proyeccion materia prima /unidad

Bolso Tote $ 20,094 | $ 20,647 | $ 21,200
Bolso Hobo $ 25,746 | $ 26,454 | $ 27,163
Bolso Shopper $ 23,154 | $ 23,791 | $ 24,428
Cartera Clutch $ 8211 1% 8,437 | $ 8,663
Billetera Classic | $ 9,894 ( $ 10,166 | $ 10,439

Proyeccion costo materia prima / unis

Bolso Tote $22,538,787| $23,157,476| $ 23,777,634
Bolso Hobo $ 30,242,786| $ 31,072,950 $ 31,905,084
Bolso Shopper $43,916,251| $ 45,121,752 $ 46,330,113
Cartera Clutch $ 15,286,667| $ 15,706,286 $ 16,126,900
Billetera Classic $ 33,824,703| $34,753,191| $ 35,683,882

$ 145,809,194






| de producto

$ 21,853 | $ 22554 | $ 23,208

$ 28,000 | $ 28,898 | $ 29,736

$ 25181 | $ 25989 | $ 26,743

$ 8,930 | $ 9,216 | $ 9,484

$ 10,760 | $ 11,105 | $ 11,427
dades de ventas

$ 24,509,248

$ 25,295,387

$ 26,029,349

$ 32,886,771

$ 33,941,621

$ 34,926,460

$ 47,755,644

$ 49,287,416

$ 50,717,523

$ 16,623,109

$ 17,156,298

$ 17,654,100

$ 36,781,839

$ 37,961,624

$ 37,961,624




Valor mano de obra / unidad de producto

Bolso Tote $ 3,000
Bolso Hobo $ 3,000
Bolso Shopper $ 3,000
Cartera Clutch $ 3,000
Billetera Classic | $ 3,000

Proyeccion costo mano de obra

Bolso Tote 93 $ 280,417 |$ 288,128|$ 295,850|$ 304,962|$ 314,752($ 323,879
Bolso Hobo 111 $ 332,397 |$ 341,538|$ 350,691|% 361,492($ 373,096($ 383,916
Bolso Shopper 158 $ 474,176 |$ 487,215|$ 500,273|$ 515,681|$ 532,235($ 547,669
Cartera Clutch 158 $ 474,741 |$487,797|$ 500,870|$ 516,296| $ 532,869| $ 548,323
Billetera Classic 243 $ 729,358 |$749,415|$ 769,500|$ 793,200|$ 818,662($ 842,403

$ 2,291,088



Proyeccion costo mano de obra / unidad de producto

Bolso Tote $ 3,000 |$ 3,083 |% 3,165|$ 3,263 | $ 3,367 | $ 3,465
Bolso Hobo $ 3,000 |$ 3,083 |% 3,165|$ 3,263 | $ 3,367 | $ 3,465
Bolso Shopper | $ 3,000 | $ 3,083 [ $ 3,165 | $ 3,263 | § 3,367 [ $ 3,465
Cartera Clutch $ 3,000 |$ 3,083 |% 3,165|$ 3,263 | $ 3,367 | $ 3,465
Billetera Classic | $ 3,000 | $ 3,083 [ $ 3,165 | $ 3,263 | $ 3,367 | $ 3,465




Proyeccion % IPC

2010 3.17
2011 3.73
2012 2.44
2013 1.94
2014 3.66
2.75
2.68
3.08
3.21
2.90

Costo de distribuc

Hora valle

$ 1,500

$

Transporte publico (bus, SITP) _

1,550

Hora pico

$ 1,800

$

1,850

Unidades de v.

mensual

Unidades de v.

Unidades de v.

anual

mensual

Unidades de v.

Unidades de v.

anual

mensual

Unidades de v.

Unidades de v.

anual

mensual

Unidades de v.

Unidades de v.

anual

mensual

Unidades de v.

anual

$

$

$

280,417

$ 3,365,002

332,397

$ 3,988,761

474,176

$ 5,690,108

$

474,741

$ 5,696,895

$

729,358

$ 8,752,295




;ién en Bogota D.C Costo de almacenaje (

$ 1,600 | $ 1,650 | $ 1,700 | § 1,750
$ 1,900 | $ 1,950 | $ 2,000 | $ 2,050 Mensual $ 600,000
Anual $ 7,200,000

289,764 299,111 308,459 317,806 327,153
3,477,169 3,589,336 3,701,503 3,813,669 | $ 3,925,836

©«
&
©«
&
©«

©«
&
©«
&

“

343,477
4,121,720

&

354,557
4,254,678

“

365,636
4,387,637

&

376,716 | $ 387,796
4,520,596 | $§ 4,653,554

©“
&
©“
&

©+

489,981
5,879,778

+

505,787
6,069,448

©+

521,593
6,259,118

+

537,399 | $ 553,205
6,448,789 | $ 6,638,459

©«
&
©«
&

“

490,566
5,886,791

&

506,391
6,076,687

“

522,215
6,266,584

&

538,040 | $ 553,865
6,456,480 | $ 6,646,377

©“
&
©“
&

L5

753,670
9,044,038

+

777,982
9,335,781

L5

802,294
9,627,525

+

826,606 | $ 850,918
9,919,268 | $ 10,211,011

©«
&
©«
&




arriendo)

$ 616,068

$ 635,024

$ 655,392

$ 674,409

$ 7,392,816

$ 7,620,286

$ 7,864,708

$ 8,092,907




Proyeccion % IPC

2010 3.17
2011 3.73
2012 2.44
2013 1.94
2014 3.66
2.75
2.68
3.08
3.21
2.90

Pronostico

Precio unitario $ 110,000 $ 113,020
Valor en unidades 1122 1152
Valor en ventas $ 123,383,425 | $ 130,250,145

Precio unitario $ 100,000 $ 102,745
Valor en unidades 1330 1366
Valor en ventas $ 132,958,699 | $ 140,358,317

Precio unitario $ 80,000 $ 82,196
Valor en unidades 1897 1949
Valor en ventas $ 151,736,205 | $ 160,180,856

Precio unitario $ 65,000 $ 66,784
Valor en unidades 1899 1951
Valor en ventas $ 123,432,715 | $ 130,302,177

Precio unitario $ 50,000 $ 51,373
Valor en unidades 2917 2998
Valor en ventas $ 145,871,585 | $ 153,989,850

$ 135,476,526 | $§ 143,016,269

$ 135,476,526 $ 143,016,269

8% $ 11,441,302

15% $ 21,452,440

Descuento Anual: | $ 32,893,742




de ventas anual 5 anos.

$ 116,046

$ 119,617

$ 123,454

$ 127,036

1183

1220

1259

1295

$ 137,319,754

$ 145,900,142

$ 155,409,799

$ 164,559,275

$ 105,497

$ 108,743

$ 112,230

$ 115,487

1403

1446

1492

1535

$ 147,976,569

$ 157,222,845

$ 167,470,507

$ 177,330,036

$ 84,397

$ 86,994

$ 89,784

$ 92,390

2001

2063

2129

2129

$ 168,875,019

$ 179,427,130

$ 191,122,050

$ 196,667,582

$ 68,573

$ 70,683

$ 72,950

$ 75,066

2003

2065

2131

2193

$ 137,374,611

$ 145,958,426

$ 155,471,882

$ 164,625,014

$ 52,748

$ 54,371

$ 56,115

$ 57,743

3078

3172

3274

3369

$ 162,347,983

$ 172,492,253

$ 183,735,163

$ 194,552,246

$ 150,778,787 | $ 160,200,159 | $ 170,641,880 | $ 179,546,831

$ 150,778,787 $ 160,200,159 $ 170,641,880| $ 179,546,831

$ 12,062,303 $ 12,816,013 $ 13,651,350 $ 14,363,746
$ 22,616,818 $ 24,030,024 $ 25,596,282 $ 26,932,025
$ 34,679,121 $ 36,846,037 $ 39,247,632 $ 41,295,771

Ventas anuales + 10% de g

1122 112
1330 133
1897 190
1899 190
2917 292

Aumento de precio Anual £

Bolso Tote $ 110,000
Bolso Hobo $ 100,000
Bolso Shopper $ 80,000
Cartera Clutch $ 65,000
Billetera Classic | $ 50,000




anancia

1234
1463
2086
2089
3209

> anos.

$ 113,020

$ 116,046

$ 119,617

$ 123,454

$ 127,036

$ 102,745

$ 105,497

$ 108,743

$ 112,230

$ 115,487

$ 82,196

$ 84,397

$ 86,994

$ 89,784

$ 92,390

$ 66,784

$ 68,573

$ 70,683

$ 72,950

$ 75,066

$ 51,373

$ 52,748

$ 54,371

$ 56,115

$ 57,743

Pronostico de ventas anual (!

Precio unitario

$ 110,000

Valor en unidades

1234

Valor en ventas

$ 135,721,767

Precio unitario

$ 100,000

Valor en unidades

1463

Valor en ventas

$ 146,254,569

Precio unitario

$ 80,000.00

Valor en unidades

2086

Valor en ventas

$ 166,909,825

Precio unitario

$ 65,000.00

Valor en unidades

2089

Valor en ventas

$ 135,775,986

Precio unitario

$ 50,000.00

Valor en unidades

3209

Valor en ventas

$ 160,458,744




5> afos + 10% de ganancia)

$ 113,020

$ 116,046

$ 119,617

$ 123,454

$ 127,036

Bolso Tote

1268

1302

1342

1385

1425

Bolso Hobo

$ 143,275,159

$ 151,051,729

$ 160,490,156

$ 170,950,779

$ 181,015,203

Bolso Shopper

Cartera Clutch

$ 102,745

$ 105,497

$ 108,743

$ 112,230

$ 115,487

Billetera Classic

1503

1543

1590

1641

1689

$ 154,394,148

$ 162,774,226

$ 172,945,129

$ 184,217,558

$ 195,063,040

$ 82,196.00

$ 84,397.21

$ 86,994.03

$ 89,784.38

$ 92,389.53

2144

2201

2269

2342

2342

$ 176,198,942

$ 185,762,521

$ 197,369,842

$ 210,234,255

$ 216,334,340

$ 66,784.25

$ 68,572.73

$ 70,682.65

$ 72,949.81

$ 75,066.49

2146

2204

2271

2344

2412

$ 143,332,395

$ 151,112,072

$ 160,554,269

$ 171,019,071

$ 181,087,515

$ 51,372.50

$ 52,748.26

$ 54,371.27

$ 56,115.24

$ 57,743.46

3297

3386

3490

3602

3706

$ 169,388,835

$ 178,582,781

$ 189,741,478

$ 202,108,680

$ 214,007,470




Proyeccion unidades de ventas

1,122

1,153

1,183

1,220

1,259

1,295

1,330

1366

1,403

1,446

1,492

1,536

1,897

1,949

2,001

2,063

2,129

2,191

1,899

1951

2003

2065

2131

2193

2,917

2,998

3,078

3,173

3,274

3,369




Ficha técnica del producto:

Medidas:

28 cm ancho x 38,5 cm alto x 14 cm
fondo

Medidas:

42 cm ancho x 30 cm alto x 15 cm
fondo

Medidas:

45 cm ancho x 30 cm alto x 15
cm fondo

Peso:

850 grs

Peso:

850 grs

Peso:

750 grs

Materiales que lo componen:

Textil: 90% tipo cuero liso (cuerina)

Forro: 100% poliéster

Acabado especial: 90% antifluido

Materiales que lo componen:

Textil: 100% cuerina

Forro: 100% poliéster

Acabado especial: 90% antifluido

Materiales que lo componen:

Textil: 79% poliéster

Forro: 100% poliéster

Acabado especial: 90% antifluido

Limpiar con pafio humedecido

con agua

Limpiar con pafio himedo
suavemente y dejar secar

Lavar a mano

No dejar en remojo

Cuidados No lavar en seco No lavar Cuidados especiales: No usar
No usar lavadora Cuidados especiales: No usar blanqueador No planchar
No usar blanqueador No secar en maquina Sacar a la sombra
No usar d No planchar Etiqueta, con caja de recubrimiento
Etiqueta, con caja de recubrimiento No limpieza en seco Empaque: exterior biodegradable. Cordel para
Empaque: exterior biodegradable. Cordel para Etiqueta, con caja de recubrimiento sujetar elaborado en fique
sujetar elaborado en fique Empagque: exterior biodegradable. Cordel para Referencias: Personalizado por el cliente
Referencias: F izado por el cliente sujetar elaborado en fique Precio en el punto de fabrica: $ 80.000 por unidad
Precio en el punto de fabrica: $110.000 por unidad Referencias: F ) por el cliente Capaci de produccion: 1
Capacidad de produccién: Precio en el punto de fabrica: $100.000 por unidad
Capacidad de produccion: 1
Medidas: 25 cm ancho x 15 cm alto Medidas: 20 cm ancho x 10 cm alto
Peso: 510 grs Peso: 480 grs
Textil: 75% tipo cuero Textil: 75% tipo cuero tefiido en
auelo . Textil: 25% policloruro de vinilo auelo y anilina vegetal
i Forro: 100% poliéster i Forro: 100% poliéster
Acabado especial: 90% antifluido Acabado especial: 90% antifluido
Limpiar con pafio himedo Limpiar con pafio himedo
suavemente y dejar secar suavemente y dejar secar
Cuidados No dejar en remojo Cuidados No dejar en remojo
No usar No usar
No planchar No planchar
Sacar a la sombra Sacar a la sombra
Etiqueta, con caja de recubrimiento Etiqueta, con caja de recubrimiento
Empaque: exterior biodegradable. Cordel para Empaque: exterior biodegradable. Cordel para
sujetar elaborado en fique sujetar elaborado en fique
Referencias: Personalizado por el cliente Referencias: Personalizado por el cliente
Precio en el punto de fabrica: $ 65.000 por unidad L -
- — 8 compartimientos, detalles interiores
Capacidad de produccion: 1

Caracteristicas:

Visor para fotos

Cierre de broche

Precio en el punto de fabrica:

$ 50.000 por unidad

Capacidad de producccion:

]




Nomina primer afio de funcionamiento

Disenador

$

1,880,000

Disenador

TOTAL:

$

1,880,000

$ 75,200

$ 75,200

$ 1,880,000 $ 1,880,000
$ 1,880,000 $ 1,880,000
$ 3,760,000

$ 150,400

$ 75,200

$ 1,729,600

$ 75,200

$ 1,729,600

$ 1,729,600

$ 1,729,600

$ 64,258,400

$ 150,400

Nomina segundo afo de funcionamiento

1 Recepcionista $ 644,350 30

1 Aseadora $ 644,350 30

1 Practicante $ 483,263 30
TOTAL:

$ 644,350 $ 74,000 | $ 718,350
$ 644,350 $ 74,000 | $ 718,350
$ 483,263 $ 483,263

$ 1,436,700
$ 25774 % 25,774 $ 150,400
$ 25774 % 25,774 $ 150,400
$ 57,992

$ 567,950 | $ 567,950

$ 567,950 | $ 567,950 $ 54,390,814

$ 483263 | % 541,254
$ 1,995,657
$ 2,536,911
$ 4,532,568

$ 54,390,814

Salario

Aux. Transporte

TOTAL:
| APROPIACIO
Salud 8.5%
Pension 12%
SENA 2%
ICBF 3%
CCF 4%

TOTAL:

Salario

Aux. Transporte

Subtotal

Salud 8.5%
Pension 12%
SENA 2%
ICBF 3%
CCF 4%

TOTAL:




Proyeccion

2 Disefiadoras | $ 64,258,400 | $ 66,025,506

1 Recepcionista $ 11,973,942

$ 3,760,000 4% $ 150,400 1 Aseadora $ 11,973,942
4%| $ 150,400 1 Practicante $ 6,495,048

TOTAL:

TOTAL MENSUAL:

TOTAL DIA:

$ 319,600 $ 313,333
$ 451,200 |Cesantias $ 313,333 $ 64,258.400 | § 96,468,437
$ 75,200 |Intereses $ 3,133
$ 112,800 |Vacaciones $ 156,667
$ 150,400
TOTAL:
TOTAL MENSUAL:
TOTAL DIA:
$ 644,350 4%| $ 25,774 Salario $ 483,263
$ 74,000 4% $ 25,774 Aux. Transporte
$ 718,350 Subtotal | $ 483,263 8.5%
Nes [ provisones | TOTAL MENSUAL
$ 54,770 $ 59,863 TOTAL DIA:
$ 77,322 |Cesantias $ 53,696
$ 12,887 |Intereses $ 537
$ 19,331 |Vacaciones $ 26,848
$ 25,774



nomina x 5 Afios

$ 67,794,990 | $69,883,075 | $72,126,322 | $ 74,217,985
$ 12,294,843 | $12,673,524 | $ 13,080,344 | $ 13,459,674
$ 12,294,843 | $12,673,524 | $ 13,080,344 | $ 13,459,674
$ 6,669,115 $ 6,874,524 $ 7,095,196 $ 7,300,957

$ 99,053,791

$ 102,104,648 | $ 105,382,207 | $ 108,438,291




Honorarios por prestaciéon de servicios

Contabilidad| $ 800,000

Impulso y
promocion

$ 9,600,000
$ 7,680,000

$ 640,000




Necesidades y requerimientos

Telas 50 mts
Botones 1000 Segun
Cremalleras 1000 pedido
Pedreria 5 kilos
Marquillas 1000

Segun
pedido

Segun
proveedor

Segun
proveedor y
cantidad

o Segun Segun
Corte Unitario 1 1 pedido pedido
Confeccion Tlgmpo } 1 45 Seg_u n Seggn
minutos pedido pedido

o Segun Segun

Estampado Unitario 1 1 pedido pedido

. Silla neumatica con espaldar
Silla de . . Home
2 o Asenti reclinable, estructura confortable y
escritorio o center
disefio elegante
Escritorio Home
2 computador Maderkit Escritorio wengue 4 cajones
center
de mesa
3 Replsas Amaretto Repisa Home
organizadoras entamboradora center
5 Puffs (sala de | Romance Puff ontario Home
espera) relax doble negro center
1 Mesa de Moduart Mesa para sala barcelona Home
centro center

Coats

. Segun Segun Segun
Cadena Hilos pedido necesidad necesidad EFECTIVO
Fabricato - Talae Segun Segun Segun

EEECTIN/N




1CIao

[N Iy N O I T 4

Tejicéndor pedido necesidad necesidad
Enka de Hilos, Segun Segun Segun
Colombia lonas. pedido necesidad necesidad EFECTIVO
Hebillas,
Formas y Herrajes,
textiles del Broches, | Segun Segun Segun EFECTIVO
Torniquetes, pedido necesidad necesidad
Valle Ltda.
Adornos y
Accesorios
. Telas Segun Segun Segun
Proquinal Vinilicas pedido necesidad necesidad EFECTIVO
Safra S.A.S Telas de Segun Segun Segun EFECTIVO
Tapiceria pedido necesidad necesidad




All in One 21,5" Pantalla

2 Computador HP Tactil 1TB / 21-h005
Negro HP
1 Teléfono Motorola Inalambrico
ocC 6,0 sencillo
iPhone 4
2 Celular Apple 8GB Blanco
Impresora Multifuncional
1 Impresora HP Wi-Fi integrado / 4645HP
CTL 480 Sensible a la
Tableta e . .
1 e Wacom presioén, inalambrico, sin
graficadora

bateria

Servicio de internet
Servicio de telefonia
Plan de datos
Suite Adobe Cs6
Materiales para Disefiador
Gréfico. (Lapices,
$ 264,900 | $ 529,800 borradores, taja lapiz,
papel bond, colores)

$ 229900 | $ 459,800

NIN|I—~|—~

$ 114900 | $ 344700 1 Cartén para mc.JIc.jes
1 Insumos de oficina
Dominio pagina web en
$ 129900 | § 259,800 1 funcién TDL (tercer nivel)
.com
$ 179,900 | $ 179,900 TOTAL:

TOTAL:

Segun
cantidad

Segun



cantidad

Segun
cantidad

Computador

Segun
cantidad

Segun
cantidad

Segun
cantidad




$ 1,359,900 | $ 2,719,800
$  52900($ 52900
$ 387900 |$ 775800
$ 259,900 | $ 259,900
$ 191,012 $ 191,012

TOTAL:[§775,000.4121)

Costo de mantenimiento

$ 35,000 | $ 35,000
$ 40,000 | $ 40,000
$ 70,000 | $ 140,000
$ 100,000 | $ 200,000
$ 100,000 | $ 100,000
$ 50,000 | $ 50,000
$ 50,000 | $ 50,000
$ 42078 | $ 42,078

] | ] I\’I\)_\_\I

Software
Mate

Ca

In:

All in One 21,5" Pantalla Tactil

ArtiializariAn Ao enfhaara

Q 20 NNN



HP

1TB / 21-h005
Negro HP

MULUAIILAVUIVIT UG DQUILWAI O | W v, yuv |

Mantenimiento $ 40,000
TOTAL:




Servicio de internet $ 35,000 | $ 35,000 [ $ 420,000 PERSONAL
Servicio de telefonia $ 40,000 $ 40,000 |$ 480,000 ADMINISTRACION
Plan de datos $ 70,000 | $ 140,000 | $ 1,680,000 ARRIENDO
Suite Adobe Cs6 $ 100,000 | $ 200,000 [ $ 2,400,000 TOTAL:

Materiales para Disefiador
Grafico. (Lapices,
borradores, taja lapiz, papel
bond, colores)

$ 100,000 ($ 100,000 | $ 1,200,000

&
©«

Cartén para moldes
Insumos de oficina

50,000
50,000

50,000 | $ 600,000

Camila Andrea

&
©“

Dominio pagina web en
funcion TDL (tercernivel) [ $ 42,078 [ $ 42,078 | $ 504,936

.com
Laura Victoria
TOTAL|'§ 487,078 [§171667,076 | § 7,664,096

Otros insumos

de diser A lan de int ¢ Materia prima

2 de disefio (Suite Adobe) cceso a plan de interne Mano de obra

riales de disefiador y telefonia $ 700.000 Honorari

rtén para moldes Plan de datos para mévil Aprox onorarios :
sumos de oficina TOTAL:







Gastos administ

rativos

$ 64,258,400 $ 96,468,437 |$ 99,053,791 |$ 102,104,648 |$ 105,382,207 |$ 108,438,291

$ 7,884,936 $8,101,772 [$8,318,899 [$ 8,575,121 $ 8,850,383  [$ 9,107,044
Mensual $ 600,000 $ 616,068 $ 635,024 $ 655,392 $ 674,409

$ 72,143,336 $ 105,170,209 |$ 107,988,758 |$ 111,314,793 |$ 114,887,982 |$ 118,219,744

Aportes de capital

Bermudez

$ 3,000,000

Ramirez

$ 3,000,000

Capital de trabajo

$ 145,809,194 $ 149,818,947

$ 153,834,094

$ 158,572,184

$ 163,662,352

$ 168,408,560

$ 2,291,088 $ 2,354,093

$ 2,417,183

$ 2,491,632

$ 2,571,614

$ 2,646,190

$ 17,280,000 $ 17,755,200

$ 18,231,039

Costo de servicios publicos

$ 18,792,555

$ 19,395,796

Suministros (internet, teléfono) | $ 75,000 | $ 900,000

Plan de datos $ 140,000 | $ 1,680,000

Luza parti_r del 2_do afio de $ 60.000 | $ 720000
funcionamiento ’ ’

$ 19,958,274



Insumos por producto

Tela (cuerina)

Taches

Cuero liso (cuerina) 1,5m
Detalles metalicos 4
Impermeable o Protector antifluido Tm
Forro (poliéster) Tm

Correa

Cremallera 40 cm

1

Impermeable o Protector antifluido

Hilo, soporte

Segun necesidad

Forro (poliéster)

Cremallera 45 cm

Hilo

Tela (cuerina)

Cremallera 20 cm

Tela (divisiones)

Impermeable o Protector antifluido

Forro (Poliéster)

Tela (poliéster) 50 cm
Hebillas pequefias "niquel" 1
Cremallera 20 cm 1
Impermeable o Protector antifluido 50 cm
Forro (poliéster) 50 cm
Broche 1
Hilo Segun necesidad

Boton

Acetato

Broche

Hilo




1,5m Tela (poliéster) 1,5m
50 Hebillas pequefia "niquel" 4
30 cm Correa 2m
Tm Impermeable o Protector antifluido Tm
Tm Forro (poliéster) Tm
1 Cremallera 45 cm 1
Segun necesidad Hilo Segun necesidad

50 cm

1

50 cm

50 cm

50 cm

2

10 cm

1

Segun necesidad




Estrategias de promocién

Marketing digital, viral Pasivo On line -- 1000
Voz a voz Cliente Directo --
iacio Regular i

Eventos de apremacmn g Directo Obsequio de 1000

de los clientes Potencial productos en eventos
Encuestas posj(-venta Potencial On line _ 1
a los consumidores

TOTAL: 1000

1000

500

1000

1000

1200




1000




Presupuesto publicidad y promocion

Descuento

[ Tora.[§772520/000]

Disefio positivo $ 5,000
Impresion positivo $ 5,000
Screen sobre acetato $ 20,000
Tarjetas mas acetato, _|mpresas 4 x 4 tintas. Sobre $ 230,000
opalina 220 grs
Poster tamafio carta impreso 4 x 0 tintas, sobre $ 270,000
propalcote 300 grs.

Presupuesto Empaque

Impresion papel adhesivo 1 x 0 tintas $ 1,020,000
Plancha medio $ 25,000

Pliegos papel craft $ 340,000

Varios $ 10,000

Tarjetas de presentacion plegadas al 75. Terminado $ 500.000
mate, UV. Impresas a 4 x 4 sobre propalcote 300 grs ’ 1
Hojas de membrete impresas a 4 x 0 tintas. Sobre bond $ 140.000 2 0 mas
directivo 75 grs. Tamafio aproximado para entregar carta. ’ (Este valor solc
Troquel K'CLAN $ 90,000
Etiquetas tamafio 12 x 10, impresas 4 x 4 tintas
propalcote 300 grs, troqueladas segun disefio. $ 450,000
Terminado mate, UV.
Poster tamafio media carta impreso 4 x 4 tintas. $ 160,000
10 talonarios para factura papel bond directivo, 75 grs
impresos a 4 x 0, numerados y traficados, tamafio media | $ 480,000
carta
Hojas de cotizacion impresas a 4 x 0 tintas, sobre papel $ 500.000
ecoldgico 75 grs; tamafo aproximado para entregar carta. ’



$

1,395,000

Cajas tipo baul, medidas estandar.
Impresas 4 x 0 tintas.

TOTAL:

$

1,800,000

1800000
288000
2088000



’lan de referidos:

8 Maximo 2 meses

Bolso Tote

$ 81,000 | $ 3,300,000

110,000

Bolso Hobo

100,000 4,000,000

15 Maximo 5 meses

Bolso Shopper

$ 6,480

7,600,000

80,000

) sera descontado a un producto).

Cartera Clutch

65,000 2,990,000

Billetera Classic

DR |R|R|P

2,700,000

Presupuesto x 5 afios publicidad

Papeleria $ 2,320,000 | $ 2,383,800 | $ 2,447,686

Campania $ 530,000|$ 544575|$% 559,170

Empaque $ 4,590,000 |$ 4,716,225 |$ 4,842,620
TOTAL:







$ 3,293,520 [ $ 3,287,850
$ 3,993,520 [$ 3,987,850
$ 7593520 % 7,587,850
$ 2,983,520 ($ 2,977,850
$ 2,693,520 [ $ 2,687,850

|'y promocion

$ 2,523,075

$ 2,604,065

$ 2,679,583

$ 576,392

$ 594,894

$ 612,146

$ 4,991,773

$ 5,152,008

$ 5,301,417




Costos fijos

Suministros (internet, teléfono) $ 75,000 | $ 900,000
Plan de datos $ 140,000 [ $ 1,680,000
Arriendo $ 600,000 | $ 7,200,000
Honorarios $ 800,000 | $ 9,600,000
Material de oficina $ 50,000 | $ 600,000
Amortizacion $ 160,373 [ § 1,924,471
Suite Adobe Cs6 $ 200,000 | $ 2,400,000
Materiales para Disefiador $ 100,000 | $ 1,200,000
Dominio pagina web en

funcion TFI)Z)I?(.com) $ 82,230 | § 986,760
Nomina $ 5,354,867 | $ 64,258,400

Amortizacion

Muebles y enseres $ 1,774,000

Equipos de computo $ 3,999,412

TOTAL:

$ 1,924471

Gastos de puesta en marcha

Arriendo $ 600,000
Equipos de oficina $ 3,999,412
Transporte (Acarreo) $ 80,000
Materia prima $ 1,500,000
Publicidad y promocion $ 1,000,000
Servicios publicos $ 215,000
Honorarios $ 1,440,000
Otros gastos $ 700,000

Costos variables por
mensua

Materia prima

Mano de obra (satelite)

Transporte

Publicidad y promocidn
TOTAL:

Materia prima

Mano de obra (satelite)

Transporte

Publicidad y promocién
TOTAL:

Materia prima

Mano de obra (satelite)

Transporte

Publicidad y promocién
TOTAL:

Materia prima

Mano de obra (satelite)

Transporte

Publicidad y promocién
TOTAL:

Materia prima

Mano de obra (satelite)
Transporte

Publicidad y promocién




TOTAL:




“unidad de producto Punto de equilibrio en unidades por

| - anual producto Proyect
[ BosotorE |
_ Costos fijos $ 7,562,469
$ 20,094 | $ 241,128 Precio de venta unitario $ 110,000 Bolso Tote
$ 3,000|$ 36,000 Costo variable unitario $ 29,094 Bolso Hobo
$ 3,000|$% 36,000 Precio de v. - Costo v. $ 80,906 Bolso Shopper
$ $ 36,000 PUNTO DE EQUILIBRIO:[T 88| 1122 Cartera Clutch
Billetera Classic

Costos fijos $ 7,562,469
$ 22,746 | $ 272,952 Precio de venta unitario $ 100,000
$ 3,000 | $ 36,000 Costo variable unitario $ 31,746
$ 3,000 |$ 36,000 Precio de v. - Costo v. $ 68254
$ $ 36,000 PUNTO DE EQUILIBRIO: I 1330
[s_s1.746]s 380,052 |
[ BOLSOSHOPPER |
_ Costos fijos $ 7,562,469
$ 23,154 | $ 277,848 Precio de venta unitario $ 80,000
$ 3,000|% 36,000 Costo variable unitario $ 32,154
$ 3,000|$% 36,000 Precio de v. - Costo v. $ 47,846
$ 3,000]$ 36,000 PUNTO DE EQUILIBRIO:[ T B8] 1897
[s 32154]5 385848 |
[ CARTERACLUTCH |
_ Costos fijos $ 7,562,469
$ 8,211 | $ 98,532 Precio de venta unitario $ 65,000
$ 3,000 | $ 36,000 Costo variable unitario $ 17,211
$ 3,000|9% 36,000 Precio de v. - Costo v. $ 47,789
$ 3000]$ 36,000 PUNTO DE EQUILIBRIO:[ T 88| 1899
[s 17.211]s 206532
[ BILETERACIASSIC |
_ Costos fijos $ 7,562,469
$ 9894|% 118,728 Precio de venta unitario $ 50,000
$ 3,000 |$ 36,000 Costo variable unitario $ 18,894
$ 3,000|$% 36,000 Precio de v. - Costo v. $ 31,106
$  3,000[$ 36,000 PUNTO DE EQUILIBRIO: [T 048] 2917







>ion punto de equilibrio en unidades de venta

1122 1153 1183 1220 1259 1296
1330 1366 1403 1446 1492 1536
1897 1949 | 2001 2063 | 2129 | 2191
1899 1951 2003 | 2065 | 2131 2193
2917 | 2998 | 3078 | 3173 | 3275 | 3370




Analisis de competencia

Es una empresa que se * Bolsos
Boqota D.C dedica ala mas sofisticada [* Maletas de viaje
DIRECTA TOTTO 9 ; variedad y tecnologia en * Maletines
(Colombia) . . .
maletines, morrales, mochilas, |* Morrales
bolsos, ropa y accesorios  |* Tulas
Es una compania que ofrece  Vestidos
Ciudades . pania q . * Ropa de calle
. accesorios de calidad. Tienen |, .
principales rendas v acCesorios Ropa deportiva
DIRECTA CYZONE | de Colombia prencas y * Zapatos
. divertidos, casuales y .
(Nivel Bolsos
; elegantes. Todo loque se |, .
mundial) . . ; Billeteras
ajusta al estilo de sus clientes |,
Monederos
Es una empresa que se * Bolsos
. dedica a la creacion, disefio y |* Carteras
Bogota D.C g . D
DIRECTA MACOLY i elaboracién de bolsos y Billeteras
(Colombia) . .
accesorios artesanales Correas
netamente colombianos * Maletines
Es una compaiiia enfocada a
DIRECTA PRIDE Perelrg la com_er_C|aI|zaC|on qe_blenes ) Acces.o.rlos
(Colombia) | y servicios caracteristicos de |* Utensilios
la comunidad LGBTI
* Vestuario
Boaota D.C Es una plataforma web, * Bolsos y carteras
INDIRECTA VINTARE (C%Iombié) escenario de encuentro entre [* Accesorios

disefiadores y compradores

* Zapatos
* Decoracion




Reconocimiento Redes sociales Imageq
como marca Pagina web Corporativa
i Tottolab imi
Medios Economia ersolgc:i;acién Tiendas local Con00|m|§nto
Alta Personalizacién p iendas locales | de usuarios
en su producto Revista _
(plus en el Almacenes de Promociones
mercado) cadena (Totto Loco)
Variedad de Venta por Television
Venta por productos catalogo Revistas
catalogo — - —
Alta Medios Venta on line | Reconocimiento | Paginaweb | patrocinio de
Economia en su catalogo Asistencia eventos de
Reconocimiento | (facil acceso a personal belleza y de
sus productos) | de promotoras moda
Ubicacién en On line
. . Productos puntos Publicidad
Media Bajos nacionales estratégicos de Venta direct de marca
la ciudad (15 enta directa
puntos de venta)
Especializacion Publicidad
Bajos Economia en un nicho de On line Detallista
Alta mercado (Local)
Ofrecer y
mantener calidad . Publicidad
maxima en Redes sociales
de M4 marca
Alta sus productos
y servicios
Altos Calidad
Sus productos y
servicios son Marketing de
. Imagen de
una experiencia compra por
. marca
Unica para el correo
consumidor




Estudiantes

Fortalezas y debilidades de los competi

Variedad de Innovacion Precios
productos Reconocimiento | accesibles
Marca lider con en el mercado
FORTALEZAS reconocimiento Ventas por zonas Inversion en
Personalizacién de | Promotores de |15 puntos de
productos ventas puerta a venta
Innovacion puerta
) L Disefo de
Estrat.eglas poco Adquisicion de pagina web
DEBILIDADES | conocidas por los productos solo .
usuarios por catalogo Estrategia
promocional

Directo Unisex
Directo Jovg nes
Unisex
Unisex en
Directo edad
productiva
Directo Comunidad
LGBTI
Directo Unisex




dores

Innovacion
Creacion de
Variedad de marca, en
productos cuanto al
disefio de
sus productos
Modelo de
negocio Optimizacién
Calidad y de costos
reconocimiento

Analisis de |

TOTTO

Tiendas en Colombia

On line - pagina web

Revistas

Totto Lab (personalizacion
de bolsos)

MACOLY

Tiendas en
Bogota D.C

Tiendas en principales
centros comerciales

On line - pagina web

CY' ZONE

Catélogo por terceros

Almacenes Belcor

Distribucién directa
(puntos de venta)

K'CLAN

On line - pagina web

Aplicacion para
dispositivos moéviles




yrecios frente a la competencia Promed

_ TOTTO $ 90,000

Bolso Demany $ 90,000 MACOLY $ 30,000
. Bolso Heals $ 70,000 CY' ZONE $ 75,900
Ciudades
principales de Colombia Bolso Solyn $ 50,000 PROMEDIO
Billetera Kiana FTS | $ 50,000 K'CLAN $ 110,000
Billetera Lauder $ 45,000
Ref. 646 $ 30,000
Ref. 648 $ 45,000
Bogota D.C Maleta Ref. 05 $ 45,000
Ref. BO3 Sintetico | $ 35,000
Ref. 652 Dorado $ 40,000
Bolso Lovepoem $ 75,900
Ciudades Bolso Distrikt $ 54,900
principales de Colombia Bolso Victoria $ 51,900
(nivel mundial) Bolso Arabica $ 41,000
Bolso Golden $ 29,900
1er afio de funcionamiento Bolso Totte $ 110,000
Bogota D.C Bolso Hobbo $ 100,000
2do afio de Bolso Shopper $ 80,000
funcionamiento a nivel Cartera Clutch $ 65,000
nacional (Colombia) Billetera Classic | $ 50,000




io de precios frente a la competencia

$ 70,000 $ 50,000(% 50,000(% 45,000
$ 45000 $ 45000 % 35000| $ 40,000
$ 54900 % 51900(% 41,000 $ 29,900
$ 100,000 | $ 80,000 |$ 65000|% 50,000




Emprendedoras Cronograma de actividades

Tecnologo en Administrador y Comercial

Camila Andrea 2" " | Agencias de Disefio . )

. . Comunicacion ’ Social Media Manager
Bermudez Ramirez . y Fotografia
Gréfica P.ED

1. Planteamiento del Proyecto
2. Viabilidad del Proyecto
3. Coaching

4. Desarrollo del Proyecto

- Tecndlogo en . -
Laura Victoria X g .. | Agencias de Disefio
Comunicacién

Ramirez Moreno Grafica y Fotografia

Administrador y Comercial
Community Manager
P.E.D

XIX[ XXX

1. Redaccion del Proyecto
2. Simulador Financiero

3. Correcciones X
4. Sustentacion

5. Evaluacion del Proyecto

1. Puesta en Marcha

2. Inicio de operaciones
3. Publicidad y Promocion
4. Comercializacion

1. Disefio de Multimedia
2. Disefio de Publicidad
3. Actualizaciones

1. Disefio plataforma On Line
2. Marketing Viral
3. Presentacion de Sustentacion

X [X<

XX [X]X

XXX




Cronograma puesta en marcha

* F/I: Fecha iniciacion del tramite
* F/T: Fecha terminacion del tramite

Disponibilidad del nombre | Camara de 01 02
ante la Camara de Comercio de N/A - 1 Dia Julio Julio
Comercio Bogota D.C
e, . Céamara de
Verificacion del Codigo Comercio de N/A ) 1Dia O‘! 02
Cllu . Julio Julio
Bogota D.C
Inscripcién de la Sociedad Camarg de Nivel de activos vinculados . 04 05
. .~ | Comercio de L $ 108,000 1 Dia ) ;
en el Registro Mercantil . al establecimiento Julio Julio
Bogota D.C
Obtener copia del Camara de
Certificado de Existenciay | . ocio de | Certificado Electrénico $ 4,500 1pia | 9 06
Representacion Legal en . Julio Julio
. . Bogota D.C
la Camara de Comercio
Registro Unico Tributario
(RUT) Cuatro (4)
e - Salarios Minimos . 08 09
Obtener NIT para DIAN Certificado Electronico Legales Diarios 1 Dia Julio Julio
Impuestos.del Orden Vigentes
Nacional
* Solicitud de servicios
. . financieros. El monto minimo
Abrir una cuenta Bancaria " - .
. . Certificado laboral o de |de apertura varia, . 01 02
y depositar la totalidad del Banco . . 1 Dia . .
. . ingresos y retenciones de acuerdo a la Julio Julio
Capital Social ta b .
* Fotocopia de la cédula | Cue€nta bancaria
ampliada al 150%
Inscribir libros de comercio | Camara de 12 13
ante la Camara de Comercio de Certificado Electronico $ 34,000 1 Dia . .
. X Julio Julio
Comercio Bogota D.C
Inscribirse ante la 12 13
Administracion de DIAN Certificado Electronico $ 11,000 1 Dia - .
L Julio Julio
Impuestos Distritales
Solicitar Resolucion para DIAN Tramite Personal N/A 10Dias | 2 22
Facturar Julio Julio
Registro de Soporte Logico DNDA Formulario Electrénico $ 3,850 15 Dias 22. 5
(software) Julio Agosto
Inscribirse ante Caja de Formulario de Afiliacion . 22 24
- - Compensar . - 2 Dias - .
Compensacion Familiar Electrénico Julio Julio
Inscribirse ante una . e
Administradora de Riesgos | Compensar Formulario d? Aflllamon - 1 Dia 22. 2:?
. Electrénico Julio Julio
Profesionales (ARL)
Afiliar a los trabajadores a
la Administradora de Compensar Formulario de Afiliacion ) 5 Dias 22 27
Fondo de Pensiones P Electrénico Julio Julio
(AF.P.)
Afiliar a los trabajadores a . e
Entidad Promotora de Compensar Formug';&?:ﬂ'gg'ac'on - 5 Dias Jﬁﬁo Jﬁzo
Salud (EPS)




Variables Macroecondmicas

2015 4.90% 3.00% 5.35% -4.00% 3.40%
2016 6.30% 3.00% 5.04% -0.94% 3.40%
2017 3.30% 3.00% 4.90% 2.8% 3.40%
2018 1.40% 3.00% 5.00% 1.2% 3.40%
2019 -1.30% 3.00% 5.00% 1.2% 3.40%
2020 -2.70% 3.00% 5.00% 1.2% 3.40%
2021 -2.20% 3.00% 5.00% 1.2% 3.40%
2022 -3.80% 3.00% 5.00% 1.2% 3.40%




MODELAJE FINANCIERO
PROYECCIONES ANUALES

adad de Fonade - Valora-CE. No es de Uso Obligatorio. Solo se pueden modificar las celdas amarillas.

A

Inflacion %
Devaluacién %
IPP %
Crecimiento PIB %
DTF T.A. %
Ventas, Costos y Gastos
Precio Por Producto
Precio BOLSO TOTTE $ / unid.
Precio BOLSO HOBO $ / unid.
#REF! $ / unid.
Precio CARTERA CLUTCH $ / unid.
Precio BILLETERA CLASSIC $ / unid.
Unidades BOLSO TOTTE unid.
Unidades BOLSO HOBO unid.
#REF! unid.
Unidades CARTERA CLUTCH unid.
Unidades BILLETERA CLASSIC unid.
Precio Promedio $
Ventas unid.
Ventas $
Rebaja % ventas
Pronto pago $
Costo Materia Prima BOLSO TOTTE $ / unid.
Costo Materia Prima BOLSO HOBO $ / unid.
#REF! $ / unid.
Costo Materia Prima CARTERA CLUTCH $ / unid.
Costo Materia Prima BILLETERA CLASSIC $ / unid.
Costo Mano de Obra BOLSO TOTTE $ / unid.
Costo Mano de Obra BOLSO HOBO $ / unid.
#REF! $ / unid.
Costo Mano de Obra CARTERA CLUTCH $ / unid.
Costo Mano de Obra BILLETERA CLASSIC $ / unid.
Materia Prima (Costo Promedio) $ / unid.
Mano de Obra (Costo Promedio) $ / unid.
Materia Prima y M.O. $ / unid.
Otros Costos de Fabricacion
Otros Costos de Fabricacion $
Materia Prima $
Mano de Obra $
Materia Prima y M.O. $
Depreciacion $
Simulador+fi 8@51@;)%”' AN $
Total $

ANO

ANO

ANO

Pagina

3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
-4.00% -0.94% 2.78% 1.16% 1.16%
3.40% 3.40% 3.40% 3.40% 3.40%
4.90% 6.30% 3.30% 1.40% -1.30%
5.35% 5.04% 4.90% 5.00% 5.00%

0 0 0 0 0
113,020 116,046 119,617 123,454 127,036
102,745 105,497 108,743 112,230 115,487
82,196 84,397 86,994 89,784 92,390
66,784 68,573 70,683 72,950 75,066

1,153 1,183 1,220 1,259 1,296
1,366 1,403 1,446 1,492 1,536
1,949 2,001 2,063 2,129 2,191
1,951 2,003 2,065 2,131 2,193
2,998 3,078 3,173 3,275 3,370
75,954.3 77,988.3 80,387.9 82,966.4 85,373.7
9,416 9,669 9,967 10,286 10,585
715,213,769 754,048,233 801,188,833 853,430,202 903,660,636
4.6% 4.6% 4.6% 4.6% 4.6%
32,898,233 34,683,856 36,851,067 39,252,990 41,306,328
20,647 21,200 21,853 22,554 23,208
26,454 27,163 28,000 28,898 29,736
23,791 24,428 25,181 25,989 26,743
8,437 8,663 8,930 9,216 9,484
10,166 10,439 10,760 28,898 11,427
3,083 3,165 3,263 3,367 3,465
3,083 3,165 3,263 3,367 3,465
3,083 3,165 3,263 3,367 3,465
3,083 3,165 3,263 3,367 3,465
3,083 3,165 3,263 3,367 3,465
16,273.4 16,709.6 17,224.2 23,4414 18,292.7
3,082.5 3,165.1 3,262.6 3,367.3 3,465.0
19,355.9 19,874.7 20,486.8 26,808.7 21,757.6
153,236,742 161,560,292 171,665,669 241,129,131 193,623,362
29,025,971 30,602,610 32,516,762 34,637,844 36,675,969
182,262,713 192,162,903 204,182,431 275,766,974 230,299,331
1,924,471 1,924,471 1,924,471 0 0
, 0O 0 0 0 0
184,187,184 194,087,374 206,106,902 275,766,974 230,299,331




MODELAJE FINANCIERO

BASES ANUALES

PARAMETRO VALOR EXPLICACION
_______________________________________________________________________________________________|

Nombre de los Productos

BOLSO TOTTE

BOLSO HOBO

BOLSO SHOPPER

CARTERA CLUTCH

BILLETERA CLASSIC
Indique la Tasa de Descuento del emprendedor 0% Tasa Efectiva Anual
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de implementacion).en meses 12 mes
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del negocio ( Indique el mes ) 13 mes
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del negocio ( Indique el mes ) 19 mes

Condiciones de la Deuda
Gracia 0 Gracia a Capital (Afhos)
Plazo 0 Plazo de la Deuda (Afios)
Tasa en pesos 0% Puntos por encima del DTF

Depreciacion Activos Fijos
Construcciones y Edificaciones 0 Vida util (afios)
Magquinaria y Equipo de Operacion 0 Vida util (afios)

Simulador+financiero+K%27CLAN Pagina 1




BALANCE GENERAL

MODELAJE FINANCIERO
BALANCE GENERAL ANUAL

Activo
Efectivo 2,000,588 420,491,475 797,022,629 1,203,994,807 1,555,311,277 1,973,855,063
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provision Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 0 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 2,000,588 420,491,475 797,022,629 1,203,994,807 1,555,311,277 1,973,855,063
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacion 0 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres 0 1,182,667 591,333 0 0 0
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 3,999,412 2,666,275 1,333,137 0 0 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 3,999,412 3,848,941 1,924,471 0 0 0
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 6,000,000 424,340,417 798,947,099 1,203,994,807 1,555,311,277 1,973,855,063
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 37,650,638 37,103,159 67,428,007 90,030,063 141,129,243
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 0 0 0 0 0 0
PASIVO 0 37,650,638 37,103,159 67,428,007 90,030,063 141,129,243
Patrimonio
Capital Social 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000
Reserva Legal Acumulada 0 0 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000
Utilidades Retenidas 0 0 377,689,779 752,843,940 1,127,566,800 1,456,281,214
Utilidades del Ejercicio 0 380,689,779 375,154,161 374,722,859 328,714,415 367,444,606
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 6,000,000 386,689,779 761,843,940 1,136,566,800 1,465,281,214 1,832,725,820
PASIVO + PATRIMONIO 6,000,000 424,340,417 798,947,099 1,203,994,807 1,555,311,277 1,973,855,063

Simulador+financiero+K%27CLAN




ESTADO DE RESULTADOS

MODELAJE FINANCIERO
ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

Ventas 715,213,769 754,048,233 801,188,833 853,430,202 903,660,636
Devoluciones y rebajas en ventas 32,898,233 34,683,856 36,851,067 39,252,990 41,306,328
Materia Prima, Mano de Obra 182,262,713 192,162,903 204,182,431 275,766,974 230,299,331
Depreciacion 1,924,471 1,924,471 1,924,471 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 498,128,353 525,277,004 558,230,864 538,410,238 632,054,977
Gasto de Ventas 7,644,600 7,849,475 8,091,239 8,350,968 8,593,146
Gastos de Administracion 72,143,336 105,170,209 107,988,758 111,314,793 114,887,982
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 418,340,417 412,257,320 442,150,866 418,744,477 508,573,849
Otros ingresos
Intereses 0 0 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 418,340,417 412,257,320 442,150,866 418,744,477 508,573,849
Impuesto renta +CREE 37,650,638 37,103,159 67,428,007 90,030,063 141,129,243
Utilidad Neta Final 380,689,779 375,154,161 374,722,859 328,714,415 367,444,606

Simulador+financiero+K%27CLAN
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FLUJO DE CAJA

MODELAJE FINANCIERO
FLUJO DE CAJA ANUAL

Flujo de Caja Operativo
Utilidad Operacional 418,340,417 412,257,320 442,150,866 418,744,477 508,573,849
Depreciaciones 1,924,471 1,924,471 1,924,471 0 0
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -37,650,638 -37,103,159 -67,428,007 -90,030,063
Neto Flujo de Caja Operativo 420,264,887 376,531,153 406,972,178 351,316,470 418,543,787
Variacion Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 0 0 0 0 0
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversion en Maquinaria y Equipo 0 0 0 0 0 0
Inversion en Muebles 0 -1,774,000 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -3,999,412 0 0 0 0 0
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversion Activos Fijos -3,999,412 -1,774,000 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -3,999,412 -1,774,000 0 0 0 0
Desembolsos Fondo Emprender 0
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 6,000,000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 6,000,000 0 0 0 0 0
Neto Periodo 2,000,588 418,490,887 376,531,153 406,972,178 351,316,470 418,543,787
Saldo anterior 2,000,588 420,491,475 797,022,629 1,203,994,807 1,555,311,277
Saldo siguiente 2,000,588 420,491,475 797,022,629 1,203,994,807 1,555,311,277 1,973,855,063
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Simu

MODELAJE FINANCIERO
FLUJO DE CAJA ANUAL

Supuestos Macroeconémicos

VAN (Valor actual neto)

1,959,977,775

Indique el mes )

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 0.02

Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 12 mes
implementacién).en meses

Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en cuenta 0.00%
los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) )

Periodo en el cual se plantea la primera expansién del negocio ( 13 mes
Indique el mes )

Periodo en el cual se plantea la segunda expansién del negocio ( 19 mes

lador+financiero+K%27CLAN

Pagi

1a 1

Variacion Anual IPC 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Devaluacion -4.00% -0.94% 2.78% 1.16% 1.16%
Variacion PIB 4.90% 6.30% 3.30% 1.40% -1.30%
DTF ATA 5.35% 5.04% 4.90% 5.00% 5.00%
Variacion precios N.A. 2.7% 3.1% 3.2% 2.9%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 2.7% 3.1% 3.2% 2.9%
Variacion costos de produccion N.A. 5.4% 6.2% 33.8% -16.5%
Variacion Gastos Administrativos N.A. 45.8% 2.7% 3.1% 3.2%
Rotacion Cartera (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) 0 0 0 0 0
Liquidez - Razén Corriente 11.17 21.48 17.86 17.28 13.99
Prueba Acida 11 21 18 17 14
Rotacion cartera (dias), 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Rotacion Inventarios (dias) 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Rotacion Proveedores (dias) 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Nivel de Endeudamiento Total 8.9% 4.6% 5.6% 5.8% 71%
Concentracion Corto Plazo 0 1 1 1 1
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad Operacional 58.5% 54.7% 55.2% 49.1% 56.3%
Rentabilidad Neta 53.2% 49.8% 46.8% 38.5% 40.7%
Rentabilidad Patrimonio 98.4% 49.2% 33.0% 22.4% 20.0%
Rentabilidad del Activo 89.7% 47.0% 31.1% 21.1% 18.6%
Flujo de Operacion 420,264,887 376,531,153 = 406,972,178 351,316,470 @ 418,543,787
Flujo de Inversion -6,000,000 -1,774,000 0 0 0 0
Flujo de Financiacién 6,000,000 0 0 0 0 0
Flujo de caja para evaluacién -6,000,000 418,490,887 376,531,153 406,972,178 351,316,470 418,543,787
Flujo de caja descontado -6,000,000 418,072,815 375,779,219 405,753,699 349,914,710 416,457,331
Criterios de Decision
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 0%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 6965.05%
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