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1. TITULO

PLAN DE MARKETING PARA LA MICRO EMPRESA ARABESCO’S DESIGN DE
LA CIUDAD DE GIRARDOT ANO 2.016
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2. AREA, LINEA, PROGRAMA'Y TEMA DE INVESTIGACION

2.1 AREA DE INVESTIGACION

El Area de investigacion de acuerdo a la normatividad de la Universidad para la
presentacion de opciones de trabajo de grado corresponde a Emprendimiento y
Desarrollo Empresarial.

2.2 LINEA

De igual manera la linea de investigacion de acuerdo a lo establecido corresponde
a Emprendimiento y Desarrollo Empresarial.

2.3 PROGRAMA Y TEMA DE INVESTIGACION

LUZ ANGELICA SALGADO CASTRO, estudiante de decimo semestre del
programa de administracion de empresas, realizara un plan de marketing para la
microempresa ARABESCO’S DESIGN, la cual se ha resaltado por brindar un
servicio de alta calidad, disefiando a los clientes prendas de excelente calidad,
innovadoras y asequibles.

Se llevara a cabo estrategias aplicadas a dicha é&rea, utilizando nuevas

herramientas de marketing que contribuyan satisfactoriamente con el desarrollo de
la microempresa.
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3. PROBLEMA

3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

ARABESCO’S DESIGN es una microempresa que lleva poco tiempo en la
industria de la moda, pero que ha demostrado en su corta trayectoria tener las
capacidades de innovar y ofrecer a los clientes productos con su toque personal
logrando marcar la diferencia frente a su competencia, pero esto no es suficiente
para sobrevivir en el mercado frente a uno tan exigente y cambiante. Y es por esa
razon que ARABESCO’S DESIGN necesita implementar un plan de marketing
para expandir su marca, atraer nuevos clientes, contratos y lo mas importante el
reconocimiento de sus clientes. Su situacion actual presenta debilidad en la forma
de hacer conocer sus disefios, sus experiencias su calidad en el estilo.

El presente trabajo se realiza con el fin de evaluar el area de mercadeo de la micro
empresa ARABESCO’S DESIGN, la cual lleva 5 afios en el mercado disefiando,
confeccionando y comercializando vestidos de bafio, prendas de vestir femeninas
y accesorios. Mediante este trabajo se pretende realizar un plan de marketing, en
primera instancia analizar el estado actual de la empresa y su entorno, estudiar la
informacion recopilada de la etapa anterior y aplicar una matriz de analisis DOFA,
MEFE Y MEFI.

Para llevar a cabo la ejecucién del plan de marketing se evaluara cada una de las
variables que intervienen en este proceso con el fin de fortalecer, mejorar el
desarrollo de la marca y su posicionamiento.

3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA
¢Para que la empresa ARABESCO’S DESIGN de la ciudad de Girardot pueda
sostenerse en el mercado local y la Region se requiere realizar un Diagnostico

situacional que permita disefiar un plan de Marketing ajustado a sus necesidades
reales?

14



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un plan de Marketing a la microempresa ARABESCO’S DESIGN de la
ciudad de Girardot, con el fin de lograr un posicionamiento de marca en la region.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Hacer un Diagnostico situacién interno y externo para empresa
ARABESCO’S DESIGN de la ciudad de Girardot, con el propésito de obtener
informacion que identifique los factores que influyen en su desarrollo
empresarial.

o Utilizar herramientas de diagndstico como la matriz DOFA-MEFE y MEFI que
permita valorar el impacto de los factores sobre la actividad normal de la
empresa ARABESCO’S DESIGN de la ciudad de Girardot.

o Diseiar el Plan de Marketing para la empresa ARABESCO’S DESIGN de la
ciudad de Girardot, de acuerdo a la informacién obtenida.

15



5 JUSTIFICACION

Mediante una investigacion general del area de mercadeo de la micro empresa
ARABESCO’S DESIGN se quiere realizar un plan de marketing, su principal razén
impulsar la marca y el reconocimiento de esta en la ciudad de Girardot y alcanzar
un posicionamiento en el mercado nacional. Implementando en esta area de
mercadeo nuevas propuestas, estrategias, alianzas y modelos de desarrollo que
ayuden a mejorar la venta y distribucion de sus productos.

Por ello se justifica esta investigacion, no solo la parte personal si no la parte
profesional y emprendedora, de ser capaces de crear modelos de negocios que
generen competitividad e impacto en Girardot utilizando técnicas innovadoras y
faciles de adaptar.

Ademas de lo anterior Girardot se esta proyectando con un desarrollo econémico
muy solido dando la oportunidad de crecer a pequefias empresas y hacer que
estas misma contribuyan con el desarrollo de la ciudad, ARABESCO’S DESIGN
por su parte para alcanzar sus metas necesitaria un personal capacitado para
ejercer dicha actividad y es ahi donde se estard brindando una oportunidad de
empleo para la poblacién de Girardot.
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6 MARCO DE REFERENCIA

6.1 MARCO TEORICO

El proceso de restructuracion de una empresa no es solamente establecer unas
metas, sino que se debe crear un plan para determinar, como lograr estas metas
partiendo de la posicion actual de la empresa.

Y esta posicion se determina haciendo un analisis profundo a toda la empresa o a
cierta area que presente una mayor deficiencia, en este caso se opta por analizar
el estudio de mercado que se esta implementando actualmente, identificando
cuales son las variables a cambiar y emprender un nuevo plan de mercadeo, es
muy importante también analizar la relacion con los clientes, tendencias,
innovacion e inversion en nuevas tecnologias todo esto se lograra con el estudio
de mercado, ya sea por medio de entrevistas con los propios clientes de la
empresa, de asistencia a cursos, de publicaciones especializadas o convenios y
conferencia mediante el proceso de benchmarking

A través de los afios los empresarios han mejorado sus negocios con la
implementacion del internet y las tecnologia que nos brinda miles de alternativas y
herramientas para comercializar nuestro productos por medio del marketing digital
que es lo que estan implementando las empresas del futuro, si no mejoramos
continuamente y estamos dispuestos a afrontar los cambios del entorno y de los
negocios no estariamos siendo competitivos.

El constante crecimiento depende de aprovechar las oportunidades que se brindan
hoy en dia y con el paso de los afios el ser humano y su gran capacidad de crear
han aportado a la sociedad, avances tecnoldgicos que no solo facilita la vida de
las personas sino que ademas hacer competitivas las empresas.

6.2 MARCO HISTORICO
La ciudad e Girardot cuenta con un amplio sector en el area de las confecciones,

almacenes boutiques y centros comerciales que brinda a la poblacién gran
variedad de productos de moda y belleza, mas exactamente para satisfacer a la
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mujer nace ARABESCO’S DESIGN una microempresa que se dedica a disefiar y
satisfacer los gustos de las mujeres utilizando las Ultimas tendencias en moda.

Girardot siendo una ciudad turistica y destacada por su clima, y centros turisticos
da cabida al comercio de los vestidos de bafo, y puede resultar un mercadeo
bastante amplio para ofrecer a las mujeres en este caso es el publico objetivo de
ARABESCO’S DESIGN. Esta microempresa nace en el 2013 la exclusividad de
sus disefios y la calidad de cada prenda han permitido que tenga una buena
participacion en el mercado y exposicion en pasarelas, reinados y ferias.
ARABESCO’S DESIGN es una marca que llegé para quedarse. Su posicion y
proyeccion estan rompiendo barreras.

La empresa nacié cuando una joven tras perseguir su titulo como disefiadora de
modas, empezd hacer carrera en este sector y en medio de la pasion por la moda
y la creatividad en sus disefios decide lanzarse al mercado con su marca personal
hasta hoy dia conocida como ARABESCO’S DESIGN.

ARABESCO’S DESIGN se caracteriza por dar ese toque innovador y moderno en
sus delicadas y resaltables prendas colombianas, lo que la hace que sea,
dindmica e incomparable en todos sus disefios ARABESCO’S DESIGN, es una
mezcla de creatividad, artesania y colores que son siempre vivos y alegres, la
marca tiene el aspecto de una mujer que quiere ser admirada, que quiere buscar
la atencion sobre si misma y hacerse notar, o que ha permitido que muchas
mujeres se identifiquen con la marca.

6.3 MARCO CONCEPTUAL

Restructuracién organizacional: Una organizacion empresarial hace cambios en
el personaly los departamentos y puede cambiar cémo los trabajadoresy
departamentos se informan unos a otros para cumplir con las condiciones
del mercado. Hay empresas que cambian la estructura organizativa para ampliar y
crear nuevos departamentos para servir a los mercados en crecimiento. Otras
empresas reorganizan la estructura corporativa para reducir el tamafio o eliminar
departamentos para conservar la cabeza. A menudo, los nuevos duefios o
administradores reordenan la estructura de negocio para crear un modelo de
negocio familiar.
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Merketing Digital: El marketing digital es la aplicaciébn de las estrategias de
comercializacion llevadas a cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del
mundo off-line son imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En
el &mbito digital aparecen nuevas herramientas como la inmediatez, las nuevas
redes que surgen dia a dia, y la posibilidad de mediciones reales de cada una de
las estrategias empleadas.

Benchmarking: Es el proceso mediante el cual se recopila informacion y se
obtienen nuevas ideas, mediante la comparacion de aspectos de tu empresa con
los lideres o los competidores mas fuertes del mercado

Relacién con los clientes: La relacion con el cliente, o el servicio al cliente, es la
linea frontal entre una organizacion y sus clientes. Como son tratados y recibidos
los clientes inicialmente puede influenciar sus decisiones de hacer negocios con tu
compafia. Las estrategias de relaciones con los clientes efectivas incluyen
habilidades de escucha, comunicacién oral y escrita, habilidades de resolucién de
problemas y analiticas y trabajo en equipo basado en el compromiso de la
organizacion de suplir las necesidades de los clientes mientras éstos se sientan
bienvenidos y valorados.

Posicionamiento de marca: La marca incluye todo lo que el consumidor piensa,
siente y experimenta (desde lo tangible hasta lo intangible, social o psicolégico).
En branding decimos que la marca es la que dota a los productos de significado,
ya que éstos por si solos no transmiten ningin mensaje. Ni siquiera un producto
innovador es percibido por los consumidores de forma aislada, sino en relacion a
una determinada marca.

Talento humano: Se trata de la capacidad para ejercer una cierta ocupacion o
para desempefiar una actividad. El talento suele estar asociado a la habilidad
innata y a la creacién, aunque también puede desarrollarse con la practica y el
entrenamiento.

Tendencia: El concepto de tendencias absolutamente esencial para el enfoque
técnico del analisis de mercados. Todas las herramientas usadas por el analista
técnico tienen un solo proposito: detectar y medir las tendencias del precio para
establecer y manejar operaciones de compra-venta dentro de un cierto mercado.

Innovacioén: Innovacion es un término de moda en los dltimos afios y por tanto del
gue se ha usado y abusado hasta la saciedad. La innovacion es lo que salva a las
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empresas, los innovadores son lo moderno, sin innovacion no hay crecimiento, no
hay futuro, etc. Pero muchas veces, no se tiene claro a qué nos referimos cuando
hablamos de innovacion y a menudo se confunde con otros términos como
emprender, creatividad o investigacion y desarrollo (1+D).

Plan de accidén: es un tipo de plan que prioriza las iniciativas mas importantes
para cumplir con ciertos objetivos y metas. De esta manera, un plan de accion se
constituye como una especie de guia que brinda un marco o una estructura a la
hora de llevar a cabo un proyecto.

Stakeholders: son todos los actores sociales que debido a las decisiones de la
empresa se pueden ver afectadas, ya sea de forma positiva 0 negativa. Estos se
clasifican en dos grupos que son los primarios, que tienen una relacién econdémica
directa con la empresa y a la vez son fundamentales, por ejemplo accionista,
proveedores, clientes y trabajadores y el grupo secundario que son que son los
qgue participan directamente con la empresa en ellos esta los competidores, la
comunidad donde opera, la familia de los trabajadores los medios de
comunicacion, el gobierno entre otros.

Showroom: o sala de exposicidn o, abreviadamente, exposicidn a un espacio en
el que el vendedor o fabricantes exponen sus novedades a los compradores

Leads: hace referencia a la persona o compafiia que ha demostrado interés en la
oferta de la marca, mostrando dicho interés a través de una solicitud de
informacion adicional o acudiendo a los puntos de atencion al cliente. También
denominado cliente potencial en marketing directo.

6.4 MARCO GEOGRAFICO

Girardot es una ciudad colombiana ubicada en el departamento de Cundinamarca,
provincia de Alto Magdalena de la cual es capital. Girardot es después de Soacha,
la ciudad mas importante de Cundinamarca por su poblacion, centros de
educacion superior, economia y extension urbana. También, es una de las
ciudades con mas afluencia de turistas y poblacion flotante del pais. Girardot junto
con su conurbacion con los municipios de Flandes y Ricaurte conforman el area
urbana mas importante de Cundinamarca después de la
conurbacién Bogota y Soacha, con mas de 160.000 habitantes.
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6.4.1 Datos geograficos

e Ubicacion astrondmica: 4.18.18 Latitud Norte y 74.48.06 Longitud Oeste

e Altitud: 289 metros sobre el nivel del mar

e Temperatura promedio anual: 33.3° C

e Temperatura maxima : 38.3° C

e Temperatura minima : 29.3° C

e Humedad Relativa : 66.38%

e Distancia a Bogota : 134 km

e Extension municipio : 129 km?2

e Poblacion del municipio : 150.178 habitantes (segun estadisticas del DANE
para el afio 2005)

e Extension conurbacion : 354 km?2

e Poblacion de la conurbacién Girardot, Flandes y Ricaurte: 184.075 habitantes.

6.4.2 Limites del municipio

Limita al norte con el municipio de Narifio y Tocaima, al sur con el municipio de
Flandes y el Rio Magdalena, al oeste con el municipio de Narifio, el rio Magdalena
y el municipio de Coello y al este con el municipio de Ricaurte y el Rio Bogota.
Extension total: 129 Km2

Extension &area urbana: 20 Km2

Extension area rural: 109 Km2

Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): 289 metros sobre
el nivel del mar

Temperatura media: 33° C

Distancia de referencia: 134 km de la Capital

6.4.3 Vias de comunicacion

Aéreas:  Por su ubicacidon geografica, Girardot cuenta con diversas vias de
comunicacién y se ha convertido en uno de los polos turisticos del centro del pais.
Por via aérea, por el Aeropuerto Santiago Vila ubicado en el municipio de Flandes
(Tolima), a 3,1 Km. del municipio

Terrestres: Por via terrestre, Girardot es un nodo por donde cruza la via
Panamericana que comunica la poblacion con el territorio nacional. Cuenta con
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dos vias desde la capital del pais, de la cual la separan 122 kilometros por la via
Silvania, y 103 kilbmetros por la via La Mesa - Tocaima. Hacia el norte, la
carretera Troncal del rio Magdalena, que corre paralela al mismo rio, conduce al
municipio de Narifio (20 Km.), a Guataqui (40 Km.), con una derivacién hacia el
municipio de Jerusalén (12 Km.) y Tocaima (32 Km.); Beltran (78 Km.) y Cambao
(90 Km.), con cruce de puente sobre este mismo rio, conectdndose asi con el
norte del Departamento del Tolima y la ciudad de Manizales. Por la carretera
Panamericana, en Ricaurte, se desprenden ramales a los municipios de Agua de
Dios, Nilo y Carmen de Apicala, este ultimo perteneciente al Departamento del
Tolima. El puente Ospina Pérez, ubicado sobre la carretera Panamericana,
comunica a Girardot con el municipio de Flandes en el Departamento del Tolima.

Fluviales: Por via fluvial, aunque no se cuenta con este medio como transporte
comercial o de pasajeros, existe un servicio de embarcaciones para el cubrimiento
de algunos lugares turisticos a través del Rio Magdalena y, por via férrea se
conectaba al Puerto de Girardot con Bogota mediante el tren de la sabana,
aunque ahora se encuentra restringida a usos turisticos.

Figura 1. Mapa ubicacion de Girardot
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Fuente: http://es.weather-forecast.com/locations/Girardot
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6.4.4 Micro localizacién. Girardot es uno de los 116 municipios que conforman
el Departamento de Cundinamarca, nuestro Municipio se encuentra ubicado hacia
el sur-occidente del Alto Magdalena y sobre el margen derecha del rio Magdalena.

ARABESCO’S DESIGN cuenta con un taller y almacén ubicada en la manzana
41casa 17 Barrio Santa Isabel es una casa de 2 plantas de 160 Mts2, en la 2da
planta esta ubicado el taller de produccion con su respectivo bafio para las
operarias y la bodega de almacenamiento de insumos, telas y una zona de
alimentacion, en la 1lra planta se encuentra el punto de venta directa, donde se
asesora a los clientes y encuentran exhibidos los disefos.

Se decidié esta ubicacion gracias a la capacidad de las instalaciones, facilidad de
pago de servicios publicos y la ubicacion ya que se encuentra en un sector central,
con actividad econdémica prospera y un crecimiento en su desarrollo, sus vias son
de facil acceso y muy trascurrido gracias a su cercania con la universidad de
Cundinamarca.
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7 METODOLOGIA

7.1 METODO DE INVESTIGACION

Para el desarrollo del presente estudio se tendr4d en cuenta el método de
investigacion descriptivo y analitico, para lo cual se requiere identificar los factores
qgue influyen en el desarrollo de la empresa.

7.2 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacién que se llevara a cabo para el desarrollo de este trabajo
sera el Exploratorio, toda vez que se requiere identificar factores internos y
externos y su impacto en el crecimiento empresarial.

El tipo de estudio o investigacién que se empled para el desarrollo de este trabajo
de grado es descriptivo de corte transversal a través de la cual se evaluara los
niveles de satisfaccion de los clientes. La caracteristica de orden transversal sera
dada por una Unica muestra tomada a través de una encuesta aplica a los clientes.

7.3 POBLACION Y MUESTRA

La poblacion objeto de estudio para este plan estd conformada por mujeres
adultas en el rango de edad de 15 a 46 afios de y estrato socio econémico 3 en
adelante de la ciudad de Girardot.

De acuerdo con DANE, la proyeccion de la poblacion por area 2010 — 2020, se
observa en la tabla No. 1 la siguiente proyeccion:

Tabla 1. Proyeccion poblacion de Girardot

PROYECCION DE POBLACION DE GIRARDOT
2010 - 2020
- POBLACION POBLACION
ANO POBLACION TOTAL HOMBRES MUJERES
2010 107,792 48.220 53.572
2011 102,492 48.524 53.088
2012 {103 155 48.820 54.535
2013 103539 48779 54.728
2014 f04.4785 45 500 55.086
20156 105085 45645 55436
2016 {05707 45 520 55781
2017 f08.283 50182 56107
2018 f05.878 50413 568,405
2019 07 324 50.624 56,700
2020 107,758 50818 55,0580

Fuente: Informacion DANE 2010-2020
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Grafica 1. Boletin General Censo 2016
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Teniendo en cuenta que la poblaciébn objeto de estudio son las mujeres, se
evidencia que existe un mayor niumero de habitantes de este sexo en la ciudad de
Girardot correspondiendo como poblacion total a 55781 mujeres en el afio 2016 de
las cuales 45%estan en el rango de edades que maneja ARABESCOS; de los
cuales un 12% pertenecen a los estratos 3 en adelante, dando una muestra de

25573 habitantes.
Disefio de la muestra:
El método no probabilistico de seleccion

muestra representativa de los clientes con
contacto de la base de datos de clientes de
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de la muestra sera el “muestreo no
probabilistico por conveniencia” donde se seleccionara deliberadamente una
las cuales cuenta con la informaciéon de

Arabescos.



Tamano de la muestra

El tamano de la muestra sera tomado de acuerdo al nimero total de clientes
existentes en la base de datos de Arabescos, se cuenta con un nimero de 256
clientes.

INSTRUMENTOS Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION
Para la realizacion del presente proyecto se disefio el respectivo cuestionario de

encuestas para aplicar a los clientes mas significativos de la empresa con el fin
de medir su grado de satisfaccion.
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8 CAPITULO I. DIAGNOSTICO SOBRE LA SITUACION INTERNA Y
EXTERNA DE LA EMPRESA ARABESCOS DESIGN DE LA CIUDAD DE
GIRARDOT

8.1 DIAGNOSTICO INTERNO

Se realiza un andlisis sobre las principales caracteristicas de la empresa con el
propdsito de identificar los factores que influyen en su crecimiento y desarrollo
empresarial.

8.1.1 Antecedentes de la Empresa

e Nombre de la empresa: ARABESCO’S DESIGN

Historia: La propietaria tras culminar sus estudios como disefiadora de modas y
confeccion e iniciar estudios de administracion de empresas decide conformar un
taller de disefio y confeccion en su residencia en el afio 2011 en el municipio de
Girardot, dandole un nombre su marca personal como ARABESCO’S DESIGN.
Inicio confeccionando vestidos de bafio y salidas de bafio y debido a la exigencia
de la clientela que ya tenia posicionada incorporo la confeccion personalizada en
prendas de vestir formales e informales ofreciendo disefios innovadores. En el
afo 2013 implemento el disefio y produccion de accesorios creados manualmente
y artesanalmente por su propietaria. En su corta trayectoria en el mercado de la
moda de Girardot ARABESCO’S DESIGN ha patrticipado en reinados de belleza
local y veredal y en la feria empresarial EXPO UDEC 2013 que se llevo a cabo
en la universidad de Cundinamarca donde obtuvo el tercer puesto del mejor stand
de la feria

- Representante legal: Luz Angelica Salgado Castro,
NIT: 1072961553-7

- Ubicacion: Manzana 41, casa 17, Barrio Santa Isabel
Cel. 3046762721

- Estructura Organica: 1. Nivel directo

2. Nivel tactico
3. Nivel operativo
- Actividad econOmica: La empresa ARABESCO’S DESIGN, pertenece
al sector textil. Esta empresa estd dedicada al disefio, confeccion y
comercializacion prendas de vestir, vestidos de bafio y accesorios.
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Tipo de sociedad: Unipersonal

Régimen mercantil: Simplificado _X Comun
Tesoreria (Impuestos Municipales): Bomberos. Industria y comercio.
Lleva contabilidad: Si No Manual X

Objeto social: disefio, confeccion y comercializacion de prendas de vestir y
accesorios al por mayor y al detal.

Servicio: asesoria personalizada

Mercado: Nuestro mercado va dirigido a mujeres jovenes y adultas de los
estratos 3 en adelante.

Clientes: Mujeres de la ciudad de Girardot y sus alrededores quienes
compran al detal, y boutiques y almacenes quienes compran al por mayor.

Empresas similares: boutiques, almacenes y talleres de confeccion.

Proveedores: Facol, La Fallet C.I Industria FH S. A, Portofino textil, centro
Adornos, insumos Pimatex.

Asesores: asesores comerciales y de produccion.

Entidades y Organismos de vigilancia y control: camara de comercio.

COMPONENTE TELEOLOGICO:

MISION: ARABESCO’S DESIGN atiende a todas las mujeres ofreciéndole
variedad en prendas de vestir, vestidos de bafio y accesorios que con su alto nivel
de calidad lograra el posicionamiento en el mercado nacional, para esto estamos
trabajando con el continuo mejoramiento en la parte creativa, operaria y
administrativa y al mismo ofreciéndole un valor agregado a nuestros clientes.

VISION: Durante el afio 2020 ARABESCO’S DESIGN sera la empresa mas
representativa en el mercado colombiano de ropa y accesorios generando asi
mas empleo a todas las mujeres colombianas.

Se implementara un proceso que nos permita estar a la moda sin dejar detalles y
creaciones, ademas lograremos representar nuestros productos colombianos.
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- Objetivo General: Construir y desarrollar una empresa enfocada en el disefio,
confeccion y comercializacién de prendas de vestir, vestidos de bafio y accesorios
, brindando un alto nivel de calidad, disefio y exclusividad para asi lograr satisfacer
los gustos y necesidades de nuestro publico objetivo.

- Objetivos especificos: Aplicar conceptos e ideas creativas en nuestros disefios
para llegar a nuestro publico objetivo.

* Emplear las materias primas y herramientas adecuadas para generar productos
de excelente calidad.

« Utilizar técnicas y procedimientos actuales para crear productos con exclusividad
e innovacion.

 Establecer una infraestructura y equipamiento necesario para la produccion de
nuestros accesorios y prendas de vestir.

» Generar fuentes de recursos y de empleo para nuestro grupo de trabajo.

e Filosofia, Valores y Principios de la empresa:

v" Filosofia:

En ARABESCO’S DESIGN entendemos que nuestro negocio es crear estilo,
ofrecer propuestas de moda con personalidad propia para un publico exigente.
Para conseguirlo, nos esforzamos en adelantarnos a las necesidades de nuestros
clientes a través del trabajo de todo nuestro equipo.

v’ Valores

RESPETO A LA PERSONA: Tratemos a todas las personas (colaboradores,
familia, proveedores, clientes,...) por su dignidad humana, pues todos somos
iguales como personas y a la vez somos diferentes en todas nuestras
circunstancias:

Subsidiando en el crecimiento y desarrollo integrales de los demas.
Solidarizandonos con el progreso de todos como empresa.

- CREATIVIDAD: la inspiracion es la fuente de la creatividad, trabajamos
constantemente innovando y creando prendas Unicasy a la moda.
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- RESPONSABILIDAD: Cumplimos generosa y perseverantemente en el trabajo
cotidiano los compromisos libremente adquiridos, logrando asi nuestro crecimiento
personal y la calidad integral.

Tengamos presente que la dignidad del trabajo humano es el gran medio del
crecimiento y trascendencia como personas.

- ENTUSIASMO: Creamos en cada uno de nosotros mismos y en nuestra
capacidad de transformar las cosas. Ejerzamos, con espiritu innovador, el
liderazgo para alcanzar las metas y objetivos.

No son las cosas que van bien lo que trae entusiasmo, es el entusiasmo lo que
nos hace hacer bien las cosas.

Principios:

Los principios de ARABESCO’S DESIGN y Angélica Salgado son "creatividad y
aportacion”. Describen la exigencia que la empresa se hace a si misma de crear
prendas originales y Utiles que constituyan una aportacion a todas las mujeres del
pais.

Las prendas son muy comodas y estan a la moda. Ademas, dan satisfaccion y
ayudan a crear una apariencia unica en cada mujer. So6lo con el Unico objetivo de
que cada prenda despierte un amplio interés en ellas ARABESCOS DESIGN vy
Angélica Salgado estimula a las mujeres utilizar prendas innovadoras que las
ayuda a identificarse.

Politicas:

e Calidad e innovacién en las prendas de vestir.

e Co-creacion con los colaboradores y los clientes.

e Servicio de atencidén al cliente excelente y personalizada.

e Proteccion del medioambiente local. Consideracion hacia los recursos escasos
y gestion cuidadosa de los residuos. Politica de reutilizacién, reduccion y
reciclaje siempre que sea posible.

e Un lugar de trabajo limpio, higiénico y seguro.

e Politica de responsabilidad social.

e Cumplimiento en las entregas y pedidos.

Reglas

e Atencion al cliente en un horario justo.
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Se brinda al cliente un sistema de separado segun el acuerdo con el cliente se
cumple lo estipulado.

Después de 30 dias de no recoger lo separado no se responde por
devoluciones.

Los horarios seran establecidos por la empresa, dentro de las prescripciones
legales, debiendo el personal ajustar a ellos su asistencia y labor.

El trabajo del personal sera remunerado de conformidad al convenio colectivo
de trabajo (o con el sueldo que se le fije)

Estrategias

Brindar una asesoria especializada al cliente acompafiado de tips y consejos
de moda y belleza.

Realizar desfiles de moda cada vez que se lanza una nueva coleccion.
Implementacion del marketing digital, a través de blog, pagina web, redes
sociales y aplicaciones.

Promociones mensuales.

Crear outfits acorde las tendencias actuales en la moda.

Co- creacion con los clientes.

8.1.2 Estudio Técnico. Se presenta la siguiente informacion que se considera
de vital importancia para conocer los procesos, sobre sus productos y la parte
operativa de la empresa.

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO LIDER

Disefios exclusivos, innovadores, de primera calidad y con excelentes terminados.
Elaborados en lycra touch y lycra power que aportan la textura mas apropiada
para la piel de la mujer.

4
@ LAVAR A MANO X NO PLANCHAR

X NO UTILIZAR LEJiA @ NO LAVAR EN SECO

% ACLARAR SIN RETORCER E NO UTILIZAR SECADORA

Etiqueta de instruccion
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Caracteristicas del vestido de bafio trikini: traje con escotes marcados en la
parte delantera, resaltando la cintura de la mujer, para aquellas mujeres mas
sofisticadas que quieren realzar su silueta.

Caracteristicas del vestido de bafio 2 piezas: el traje de bafio mas usado por
las mujeres por su comodidad y versatilidad, las dos piezas totalmente
independientes tanto top como tanga se presta para la creacion de diferentes
estilos y disefos, las mujeres lo prefieren para bronceo y aquellas atrevidas que
quieran lucir sus cuerpos.

Estas prendas se disefian en multiples colores y estilos, aportando valores
agregados como pedreria, tejidos, bordados artesanales.

Caracteristicas del vestido de bafio enterizo: Traje completo, comodo elegante
y prudente para aquellas mujeres que su estilo es mas sencillo y prefieren la
comodidad. Su disefio se ajusta a multiples estilos juveniles, sefioreros, casuales.

Se manejaran tres (3) cédigos en cada produccién de los cuales se derivan varias
referencias segun la coleccion del momento.

¢ ARAB-TRIK codigo que identificara siempre los vestidos de bafio trikini.
e ARAB-BIK codigo que identificara siempre los vestidos de bafio de 2 piezas.
e ARAB-ENTE cdédigo que identifica siempre los vestidos de bafio enterizos.

Se manejaran todas las tallas, para que cualquier mujer que desee adquirir una
prenda de ARABESCO’S DESIGN lo pueda hacer sin ningan problema.

e ESTADO DE DESARROLLO E INNOVACION

El vestido de bafio es una prenda que no varia en cuanto a su estructura ya que
los disefios y estilos varian segun las colecciones.

Esta prenda es tan versatil que permite combinar colores, disefios, estilos y
herramientas que las tendencias de moda varia en el mercado, todo depende del
estilo propio que apropie él.

ARABESCO’S DESIGN se enfocara en llevar las prendas a ser lo mas
innovadoras y a estar a la moda del momento, conocer las tendencias, gustos y
necesidades de los clientes es el lema mas importante para la empresa,
caracterizarse por ser diferente a la competencia es su principal objetivo; por tal
motivo aparte de sus novedosos disefios la tecnologia instalada para realizar
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estas prendas serd de primera mano, factor que beneficiara la empresa en cuanto
a calidad en la produccion se refiere.

e DESCRIPCION DEL PROCESO

No se manejara subcontrataciones por el momento, debido a que es una empresa
familiar a la cual se le puede dar un manejo directo gracias al taller de confeccion
y a la mano de obra con la que se cuanta.

- PROCESO DE CONFECCION ARABESCO’S DESIGN

El proceso inicia con un previo andlisis de los conceptos y tendencias de moda
actuales en el mercado, seguidamente la disefiadora encargada de este trabajo
selecciona cual va hacer el valor agregado que se le dara a cada vestido de bafio.

A continuacién se bosqueja y elabora en escala el proyecto de la coleccién,
definiendo colores, apliques, decorados y demas detalles de cada pieza, de esta
manera es como se define el disefio final de la coleccién segun sea la temporada
del afio.

Una vez se tiene la cantidad de disefios elaborados con todos los detalles para
producir, se plasman en un molde de papel, obteniendo la guia en las diferentes
tallas que se ofreceran al mercado, desde la talla XS siendo la més reducida hasta
la XL siendo la mas amplia; esto con el fin de poder llegar a su posterior
elaboracion en la tela.

Antes de utilizar cualquier tela se le hace un lavado para evitar problemas de
fijacion de color, seguidamente ya obteniendo la tela con su debido proceso se
extiende la tela y se empieza a cortar por tallas y partes por media docena cada
uno a la vez. Terminado de cortar todas las piezas se organiza de tal manera que
sea lista para entregar a la operaria.

Seguido de este proceso se inicia la confeccion que se realizar en tres maquinas
que son esenciales para este proceso, este es quizas el proceso mas importante
dentro de la elaboracion debido a que es aqui donde se unen las piezas para
formar la prenda; posteriormente se realiza la puntada de seguridad como ultimo
paso de la confeccién, con el fin de evitar que las costuras se desunan y la prenda
pierda su disefio y de paso los clientes se sientan inconformes.

A continuacion se realiza la parte manual y creativa del traje de bafio, es aqui
donde la prenda adquiere su toque innovador, creativo y exclusivo, gracias a los
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apliques, decorados, bordados y demés detalles artesanales que realzan los
colores y disefios de la coleccion para captar mayor clientela y de esta manera
alcanzar las ventas propuestas y el posicionamiento esperado en el mercado,
terminando este proceso se debe pulir la prenda, es decir eliminar los sobrantes
de tela, hilos o residuos que han quedado a lo largo del proceso.

Finalmente se realiza un control de calidad detallado a cada prenda elaborada,
con el fin de no entregar el producto con imperfecciones, sucio, arrugado, roto,
descocido o lo més importante diferente al disefio original; para después ser
empacado en sus bolsas elaboradas en material reciclable, los mismos residuos
del corte de la tela.

DIAGRAMA DE OPERACIONES

DIAGRAMA DE OPERACIONES

Fabricacion de un vestido

Actividad de bafio
) Departamento de
Area Responsable Produccion
llevar a cabo el proceso de
produccion de un vestido de
bafio con el disefio
Jefe Departamento de personalizado segun la
Personal Responsable Produccién disefiadora referencia
Personas a cargo de la
actividad 2
Detalle del producto ARAB-BIK 0612 talla M
80
minu
Duracion Total tos
Objetivo

Llevar a cabo el proceso de
produccion de un vestido de bafio
con el disefo personalizado segun
la referencia con las
especificaciones técnicas
necesarias y debido control de
calidad.

Fuente. Informacion suministrada ARABESCOS DESIGN Agosto 2014
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Tabla 2. Variables

N r. Nd(;' Costo | Costo \C/:zrsi;%
o Actividad En Wr Variab | Variab le
' Mi .M.O.| .M.P.
S. Total
n.
1 | Patronar el disefio del vestido de bafio 5 [ 1 (360 50 410,0
2 . - 5 1 [360 5360,0
Corte del vestido de bafio 5.000
3 | Cerrar las piezas 1|1 (72 20 92,0
4 | cCerrartiras en la fileteadora 111 (72 20 92,0
5 | Encauchado de cada una de las piezas 8 | 1 |572 220 792,0
6 | Pegar las tiras al vestido a cada una de las piezas 51 1 (360 25 385,0
Pegar marquilla 11172 125 197,0
7 | Repisar con la collarin cada una de las piezas 5 | 11360 25 385,0
8 | Realizar terminados en la maquina plana 10| 1 (720 25 745,0
Realizar la mano de obra del bordado de cada pieza del
o vestido de bafio 3011 2.160 [1.500 3660,0
10 | Cortar hilos y hebras sobrantes 3 1 216 216,0
11 Insertar las copas 1 L7 1.800 1872,0
12 | Empaque y etiquetado del vestido de bafio terminado 51 (360 50 410,0
80| 5 $14.61
Totales 5.756 | 8.860 6

Fuente. Informacion suministrada ARABESCOS DESIGN Agosto 2014
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Figura 2. Diagrama de Flujo
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e NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

Confeccién

-  MATERIA PRIMA E INSUMOS

Los vestidos de bafio serdn elaborados con materiales garantizados por
proveedores de gran trayectoria en el mercado textil; 100% de excelente calidad.

Materiales para la elaboracion de moldes

e Papel de modisteria

e Lapiz

e Alfileres

e Tijera especial para corte de papel
e Tiza de trazado en tela

e Metro

¢ Reglas de modisteria
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Materiales para la confeccién

e Telalycra power

Tela forro

Resorte

e Copas

e Hilos de diferentes colores
e Hilaza elastica

e Alfileres de cabeza

e Cintas

e Adornos

e Canutillos

e Lentejuelas

e Apliques

e Hilos de bordar

e Marquillas con el tallaje y las recomendaciones de uso.

e Agujas

e Bobinas

e Pulidoras

e Tijera especial para corte de tela
e Pedreria

TECNOLOGIA REQUERIDA

ARABESCO’S DESIGN cuenta con la maquinaria éptima para la confeccion e
vestidos de bafio y demas prendas

e 1 Magquina plana GEMSY (precio en el mercado $ 800.000.)
e 1 Maquina plana SINGER (precio en el mercado $ 790.000.)

Es utilizada en el area de confeccién para la elaboracion de prendas de vestir,
facilita el proceso de la transformacion de la materia prima textil. Puntada recta y
sesgo.
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Figura 3. Modelo de Maquinas Planas

Fuente Los Autores
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e 1 Fileteadora GEMSY

Es utilizada en el area de confeccion para la elaboracién de una costura tejido
llamada sobrehilado. Finaliza y pule la terminacion interior de las prendas. Precio
en el mercado $ 1.000.000.

Figura 4. Fileteadora GEMSY

Fuente Los Autores

e 1 Collarin GEMSY

Es utilizada en el area de confeccién para la elaboracién de dobladillos, puntada
decorativa y de seguridad en prendas de vestir. Precio en el mercado $ 1.800.000.

Figura 5. Collarin GEMSY

Fuente Los Autores
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e Maquina Zigzag modelo 20U

Maquina de coser semi industrial de facil manejo. Hace zigzag en tejidos leves y
hasta medianos. Utilizada para colocar resortes en lenceria, bordados y
aplicaciones en general, como por ejemplo: terminados, colocar cierres, etc.
Precio en el mercado $1.000.000

Figura 6. Maquina Zigzag modelo 20U

¢
|

Fuente. Los Autores

e Maquina cortadora eléctrica: realiza la operacion de corte de la tela por bloque,
esta operacion es decisiva, una vez realizada es practicamente imposible
corregir errores graves. es la maquina mas popular en los cuartos de corte, es
versatil y exacta. Precio en el mercado $ 260.000.

Figura 7. Maquina cortadora eléctrica

Fuente. Los Autores
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e Computador portatil: en este equipo se almacenara informacion importante de
la empresa; fotos, balances financieros, disefios, bases de datos, etc. Que
resultan indispensables para el buen desempefio de los objetivos. Precio en el
mercado $ 1.000.000.

Figura 8. Computador Portatil

Fuente. Los Autores

e CAPACIDAD INSTALADA

Se cuenta con la maquinaria, herramientas necesarias existentes y a la mano de
obra de 2 operarias y una disefiadora altamente calificadas, el taller contara con
una capacidad instalada de realizar minimo 10 vestidos de bafio por dia laborado;
teniendo en cuenta que la jornada laboral es de 8 horas, es decir 480 minutos, el
tiempo requerido para elaborar cada vestido de bafio podra ser de 48 minutos
dependiendo su disefio.

Estos calculos se realizaron solo para cubrir la cuota de mercado mensual que se
calcul6 como mercado objetivo, siempre y cuando las maquinas se encuentren
con su mantenimiento al dia y en buen estado. Cabe resaltar que si se necesitara
por motivos alternos mayor produccion el taller se encuentra en toda la capacidad
de producir de 16 a 18 vestidos de bafo diarios. Para cubrir esta capacidad
instalada se debe de estar muy pendiente de suministrarle aceite a las maquinas
cada 4 meses, de limpiar los canales que se llenan de polvo y por ultimo de llamar
a un técnico a que les realice mantenimiento cada 3 meses debido al constante
uso que se les da en el taller.
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e SITUACION DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

De acuerdo con la trayectoria de la empresa en el mercado y segun sus
proyecciones, ARABESCO’S DESIGN vy sus productos (vestidos de bafio, salidas
de bafo, turbantes y crop tops) se encuentra en la etapa introduccién, ya que hay
un nuevo producto en lanzamiento que son los crop tops, se esta trabajando para
obtener una demanda suficiente para este nuevo producto, de igual manera los
turbantes empiezan a descender sus ventas por lo tanto se mantienen como un
accesorio opcional en el mercado pero no demuestra mayor participacion en las
ventas.

ARABESCO’S DESIGN ha demostrado sostenerse frente a una competencia tan
amplia que abraca este sector, ya que algunos de sus productos ya se encuentran
estandarizados, no solo conocemos el mercado si no también la competencia, la
diferencia entre las empresas esté en los pequefios detalles caracteristicos de
cada marca y sus prendas.

e ESTACIONALIDAD

El mayor consumo de las ventas se concentra por temporadas. En concreto, el
altimo trimestre del afio y el mes de Enero concentran casi el 40 % de las ventas
totales del afio. -Hay una cierta concentracion de las ventas en los meses de julio
(temporada de vacaciones) y en los de octubre, diciembre y enero .Las ventas en
los meses de julio y de enero se han de considerar mayoritariamente como ventas
en rebaja. La temporalidad de las compras de los vestidos de bafio y demas
complementos por parte de los consumidores también se ven influidas por otros
factores, como el clima, eventos, temporada de vacaciones. Desde el punto de
vista interno de la empresa el acto del consumo, la mayor parte de compras se
realizan por impulso, es decir sin programacién previa, aunque el entorno influye
en movilizar al consumidor, por ejemplo, el inicio de la temporada lanzamiento de
colecciones para la nueva temporada. - La distribucion temporal de las ventas
también refleja la tipologia diversa de los consumidores: los que compran al
principio de la temporada (los avanzados); los organizados, que programan mas
sus compras; los masivos, que compran en los periodos de maxima concentracion
de las ventas, y finalmente, los que esperan a comprar en el periodo de
descuentos. Aunque cada consumidor puede asumir diversas pautas de
comportamiento segun la situacion de su entorno familiar, econdémico o social en
cada momento.
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e LOCALIZACION Y TAMANO

- Macro localizacién

Para la macro localizaciébn se tuvieron en cuenta dos alternativas, Girardot y
Melgar, debido a la disponibilidad de insumos condiciones de vida e infraestructura
disponible Girardot se pudo determinar como la localizacion 6ptima.

Tabla 3. Macro localizacion

o GIRARDOT MELGAR
Criterio Peso
Puntaje Ponderacion Puntaje | Ponderacion

Plsponlbllldad de 20% 4 0.8 5 0.4
insumos
Precio de insumos 20% 0 0
Seguridad 10% 0 0
Ir?fraes.tructura 30% 5 15 4 12
disponible
Politicas de 50 0 0
Desarrollo
Condiciones

N 10% 1 0,1 4 0,4
climaticas
condiciones de vida 5% 0 0
Total 100% 2,4 2

Fuente. Informacién suministradas ARABESCO’S DESIGN Agosto 2014

- Micro localizacion

La empresa contara con un taller y tienda muy bien montados, para que los
clientes que deseen conocer las instalaciones se sientan a gusto y atraidos por el
lugar y la buena atencion que ahi se les brinda, estara ubicada en la manzana
41casa 17 Barrio Santa Isabel es una casa de 2 pisos de 160 mts2 donde en la
parte de arriba estara ubicada el taller de produccién con su respectivo bafio para
las operarias y la bodega e almacenamiento de insumos y telas y una zona e
alimentacion, en la parte de abajo estard ubicada, en un cuarto el éarea
administrativa, la sala de espera incluida una zona wifi, zona de bebidas y
cocteles, un bafio, un vestir y el punto de venta dotado de todo tipo de estantes
para la exhibicién de los disefios.
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Se decidio esta ubicacion debido a que es una zona residencial y universitaria
también a la capacidad de las instalaciones, facilidad de pago de servicios
publicos y la ubicacidén ya que se encuentra en un sector central, el sector cuenta
con actividad econdémica prospera y un crecimiento en su desarrollo, sus vias son
de facil acceso y muy trascurrido gracias a su cercania con la universidad de
Cundinamarca.

Tabla 4. Macro localizacién

SANTA ISABEL CENTRO VIA KENEDY
Criterio Peso Puntaj | Ponderacio6 | Puntaj | Ponderacié | Puntaj | Ponderaci6

e n e n e n
Servicios 20% | 5 1 2 0,4 2 0,4
publicos
Acce5|bllldad 15% 0 0 0
en las vias
caracteristica
S de la| 10% 0 0 0
poblacion
actividades
econdmicas | 20% 4 0,8 5 1 2 0,4
de la zona
seguridad 30% 2 0,6 3 0,9 4 1,2
plan de
ordenamient | 5% 0 0 0
o territorial

100

Total % 2,4 2,3 2

Fuente. Informacién suministradas Arabescos design Agosto 2014.

8.2 DIAGNOSTICO EXTERNO

Representa informacion obtenida con respecto a proveedores, competencias y
clientes que servira de insumo para el desarrollo del presente trabajo:
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8.2.1 Andlisis de la Compaiia y los Competidores. Para ilustrar un poco mas
claramente el Analisis del Portafolio de ARABESCO’S DESIGN, se realiz6 bajo la
Matriz de Boston, como herramienta para determinar las diferentes unidades de
productos de la marca, para ver en cuales invertir tiempo y dinero y cuales
definitivamente se deben descartar.

Figura 9. Matriz atributo/producto

I\ :

vestido de bafio “estidos para
\ ocaciones

= ) especiales
-
= R
oo O @ <
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1~ ‘ " ' \ay
° )
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} 2 1 172 14

CUOTADE MERCADO RELATIVA

Fuente: Matriz BCG

Estrella: los vestidos de bafio representan en este primer cuadrante un producto
con un gran crecimiento en el mercado y con una alta participacion de estos
mismos productos en él.

Vaca lechera: las salidas de bafio en una prenda de acompafiamiento para el
producto estrella que es el vestido de bafio y que atenido una buena aceptabilidad
para el cliente como producto opcional, ya que se disefian y se confeccionan
disefios ajustados a los vestidos de bafio de excelente calidad e innovacion.
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Interrogante: los vestidos de coctel, de gala, de matrimonio entre otros, se
engloban productos con baja participacion en el mercado de Girardot pero que
cuentan con buenas expectativas, fortalecer esta parte de la confeccion ya que
puede presentar altas tasas de crecimiento.

Perro: los turbantes aunque tiene una buena aceptacion en el mercado, no es un
producto que deje muchos fondos, ya que no es un producto estable y cambia
segun las tendencias de moda, el cual posee ademas bajas tasa de crecimiento
sin embargo esta incluido dentro del portafolio de productos ya que se encuentra
como producto opcional de acompafiamiento con alguna prenda de vestir.

8.2.2 Anadlisis de los clientes y la competencia

» COMPETENCIA

La competencia de ARABESCO’S DESIGN se encuentra a nivel local y regional,
representando siempre en este sector una participacion en el mercado gracias a
los disefios y calidad mostrada por los productos ofrecidos.

La competencia se centra mas que todo en la ciudad de Girardot por todos los
establecimientos y almacenes que comercializan prendas de vestir, boutiques y
talleres de confeccion que se dedican a satisfacer las necesidades de las mujeres
en cuanto moda.

En el campo de los vestidos de bafio es bastante amplio y diversificado debido a la
gran variedad en precios y disefios ofrecidos, la competencia es bastante extensa
debido a que los vestidos de bafio es un producto caracteristico de la regiéon por
su climay por ende un sector turistico.

Se considera competencia directa a aquellas empresas cuyo objeto social es el
mismo de la empresa; entre ellas se encuentra: Linnamar swimwear, Bendito
secreto, Luis Herran.

Finalmente, la competencia indirecta son aquellas empresas que su objeto social
no es el mismo de ARABESCO’S DESIGN, pero pueden llegar a interferir en una
decision de compra, por ejemplo tiendas virtuales, almacenes de cadena; ya que
estas empresas pueden ofrecer un portafolio mas amplio y pueden llegar a ser una
amenaza.
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Tabla 5. Comparacion Benchmarking

COMPETIDOR | COMPETIDO | COMPETIDOR FRENTE A ARABESCOS
A R B C DESIGN
ELEMENTOS
DE ANALISIS LINAMAR BENDITO LUIS HERRAN | VENTAJAS | DESVENTAJ
SWIWEAR SECRETO AS
3
2 Vestidos de Vestidos de Vestidos de Falta de
3 bafio, paredos, bafio, paredos, | bafio, paredos, cobertura de
= turbantes, ropa | blusas, vestidos de més ciudades
@ interior vestidos, coctel, parala
© faldas matrimonio, comercializaci
-§ fiesta, grados 6n de vestidos
& de bafio
§ Girardot, Girardot Girardot La ubicacién
= Panam@, Santa de Arabesco’s
5 marta no lo favorece
g)_, @ tanto en
. comparacion
ge con la
5L competencia
Mujeres de Mujeres Mujeres Esté dirigido
todas las jévenes universitarias, a mujeres
edades estrato adultas profesionales, que les
4,5,6 estratos 3,4,5 | ejecutivas de gusta lo
estratos 4,5,6 diferente en
cuanto
disefios
novedosos
va dirigido al
e estrato
ko 3,456 Io0
g que significa
3 que hay
= variedad en
T precios
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COMPETIDOR A | COMPETIDOR B | COMPETIDOR C FRENTE A ARABESCOS
DESIGN
ELEMENTOS LINAMAR BENDITO LUIS HERRAN
DE ANALISIS SWIWEAR VENTAJAS DESVENTAJAS
SECRETO
El precio de
) Arabesco’s
Alto Medio Alto resulta ser
competitivo
debido a que
resulta ser
menor o igual
a los precios
de la
competencia
Re]
(8]
g
a
Marca Marca Marca Arabescos  ha
reconocida en la | medianamente reconocida en la logrado el dltimo
g ciudad de reconocida en la | ciudad de ser reconocida y
.g Girardot ciudad de Girardot atraer mas
o 5 Girardot clientes en la
T O .
- c ciudad e
L O .
% § Girardot.
Alta Media Media La empresa
- trabaja con
I altos niveles
T de calidad
o

Fuente. Informacién suministradas Arabescos design Agosto 2014

En base a este cuadro se hace un analisis de lo ARABESCO’S DESIGN frente a
su competencia mas significativa y se llega a la conclusion de que esta muy
competitivo en cuanto a precio, calidad y penetracion en el segmento al cual va
dirigida, estas son fortalezas de ARABESCO’S DESIGN que hay que fomentar y
trabajar con el paso del tiempo en mejorar los aspectos en los cuales se esta
fallando. En comparacién con la competencia, Arabesco tiene un gran potencial
para ser una empresa reconocida, valorada y exitosa a nivel nacional.

» CLIENTES

La clientela de ARABESCO’S DESIGN son todas aquellas mujeres jovenes y
adultas situadas en el estrato 3 en adelante, mujeres capaces de innovar y que
hoy en dia buscan el mejor complemento de playa para las vacaciones y dias de
sol.
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ARABESCO’S DESIGN cuenta al aiflo 2016 con 256 clientes, de los cuales el 60%
son clientes fidelizados realizando compras en promedio cada mes, el resto de
los clientes se mantienen en la base de datos pero hacen compras menos
concurridas, sin embargo representan un porcentaje significativo para la empresa.
Los clientes de ARABESCO’S DESIGN se caracterizan por ser exigentes en los
tiempos de entrega, buscan exclusividad en disefios y en lo posible en telas
innovadoras por ultimo valoran un excelente servicio post-venta.

APLICACION DE ENCUESTA PARA |IDENTIFICAR EL NIVEL DE
SATISFACCION DE LOS CLIENTES

e RESULTADOS DE LA ENCUESTA

1-¢ considera usted que los precios de venta de los productos son?

a- Altos
b- Aceptables
c- Econdmicos
d- Bajos

Gréfica 2. Precios de los productos

(.‘CONSIDERA USTED QUE LOS PRECIOS DE VENTA DE

NUESTROS PRODUCTOS SON?

= a-altos * b-aceptables ® c-economicos = d-bajos

Fuente. Los autores

*Los precios estan en una buena posicion, la cual son aceptables para los clientes
y para el negocio.

*los precios estan en un punto de equilibrio y brindan una buena rentabilidad para
el negocio.

49



2-¢,segun su opinion los precios de nuestras prendas deben oscilar entre?

a- De 0 a $50.000

b- De $30.000 a $ 70.000
c- De $50.000 a $100.000
d- De $80.000 a $150.000

Gréfica 3. Los precios pueden oscilar entre.

u - - -
¢.segun su opinion los precios de nuestras prendas

deben oscilar entre?

- 0% 00y,

T a- De 0a$50.000 * b- De $30.000a $ 70.000
® c- De $50.000 a $100.000 = d- De $80.000 a $150.000

Fuente. Los autores

*El rango de precios que manejamos se acomoda a los ingresos cotidianos de
nuestro nicho de mercado.

*los precios estan asignados segun el estilo, modelo, disefio, calidad y accesorios
que tenga cada prenda.
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3-¢,Qué le parecen los disefios de la compafiia?

Excelentes
b- Buenos
c- Regulares
d- Malos

a

Gréafica 4. Cémo le parecen los productos

(:que le parecen los disefnos de la compaﬁia?

0%
30%

/ 70%

T a- excelentes Tb-buenos ®c-regulares =T d-malos

Fuente. Los autores

*Se evidencia el buen pensamiento que tienen los clientes hacia los disefios de la
compainiia.

*se aconseja seguir trabajando en la innovacién y mantenimiento de los disefios
para mantener la buena imagen ante los clientes.
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4-¢ considera que la calidad es importante para la decision de compra?

a- Sies importante
b- No es importante
c- No me fijo en los detalles
d- Es enlo que méas me fijo.

Gréafica 5. Considera que la calidad es importante en la compra.

("considera que la calidad es importante para la

?

desicion de compra s

V| N

0,
T a- si es importante 30%

* b- no es importante /0‘%/ 70%
B c- no me fijo en los detalles

= d- es en lo que mas me fij

Fuente. Los autores

*Se tiene que supervisar minuciosamente la calidad de los productos para
mantener una buena imagen del compafia y fidelizar los clientes.

*se refleja que la calidad es un elemento fundamental para la elaboracion de las
prendas y la satisfaccion de nuestros clientes.
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5-¢,con gue frecuencia compra en nuestra compafia?

a- Cada mes

b- Cada 2 meses

c- Cada 3 meses

d- Cada 4 meses 0 mas

Grafica 6. Frecuencia de compra

2

u - ~ =
(‘COD que frecuencia compra en nuestra compania s

* a- cada mes
™ b- cada 2 meses
® c- cad 3 meses

Fuente. Los autores

Se Puede Analizar Que La Mayor Compra De Nuestros Productos Es Cada 2 Y 3
Meses, Esto Nos Da La Posibilidad De Crear Estrategias Que Nos Ayuden A
Impulsar La Venta Y Aumentar La Frecuencia De Compra.

*Tenemos También Que Buscar Nuevos Mercados Que Nos Ayuden A Aumentar
Nuestras Ventas Y La Frecuencia De Compra.

6-¢,considera que la ubicacion de la compaiiia facilita la decision de compra?

a- Si

b- No

c- Deberia cambiar de lugar
d- Asi esté bien
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Grafica 7. Ubicacion de la compafiia facilita la decisiéon de compra.

L} - = - ~ = =
¢ considera que la ubicacion de la compaiiia facilita

2

la decision de compra =

W a- si
® b- no
® c- deberia cambiar de lugar

= d- asi esta bien, deberia hacerle
mejoras

Fuente. Los autores

*se puede determinar que aunque el 40% de nuestros clientes se encuentran
satisfechos con la ubicacion, el restante 60%, le gustaria verlo con mejoras o
ubicado en otro lugar.

*segln la encuesta se debe de tener la posibilidad de reubicar el taller y abrir un
punto de venta en donde se encuentre exhibidos nuestros disefios y donde la
atencién sea mas enfocada al servicio y a la venta directa.

7-¢ mediante qué medios conocié la compafia?

a- Por un amigo

b- En redes sociales

c- Por publicidad en medios impresos
d- porvoz a voz
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Grafica 8. Medios como conoci6 la compafiia.

?

L} - = = ~ .
( Mediante que medios conocio la compaiiia »

y =y \
0%)%
40%

_ 50%
¥ a- por un amigo

* b- en redes sociales
E c- por publicidad en medios impresoso

T d- por voz a voz

Fuente. Los autores

*Se puede analizar que las redes sociales son el medio mas util para dar a
conocer nuestros productos y servicios.

*se tiene que diversificar los medios de transmitir la informacion de nuestra
compafiia para generar mas impacto en la regién; asi pues que, la publicidad en
medios impresos, la publicidad en medios radiales, la publicidad en vallas y(0)
perifoneo son oportunidades para difundir mas y mejor la informacién de nuestra
compafia.

*La participacion en eventos especiales como conciertos, fiestas, reuniones y
convenciones, también son importantes para el desarrollo seguro de nuestro
negocio.

8-¢ Qué otros productos le gustaria encontrar en nuestra comparia?

a- Ropa para bebes y nifios

b- Ropa para caballero

c- Ropa para ocasiones especiales
d- Otros
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Grafica 9. Otros productos que le gustaria encontrar en nuestra compafiia.

n - -
¢, que productos le gustaria enciontrar en nuestra

?

compaifia s

T a- ropa para bebes y nifios
* b- ropa para caballeros
® c- para ocasiones especiales

* d- otros

Fuente. Los autores

*Los Disefios Para Ocasiones Especiales Se Convierten En Nuestro Punto Fuerte
Para Lograr Mejores Resultados, Y Generar Una Necesidad Especifica Para
Nuestros Clientes.

*La Ropa Para Bebes Y Para Caballeros Son Una Oportunidad Para Agrandar
Nuestro Portafolio De Servicios Y Abarcar Mas Clientes Para Nuestro Negocio.

9-¢,Como le parece la atencion prestada por nuestros colaboradores?

a- Excelente
b- Buena

c- Regular
d- Mala
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Gréfica 10. Como le parecio6 la atencién de los colaboradores.

L -
(. como le parece la atencion prestada por nuestro

?

colaboradores s

® a-excelente * b- buena

E c- regular * d- mala

Fuente. Los autores

*Se puede identificar que el servicio al cliente como una parte fundamental para el
desarrollo de nuestra compafiia.

*se debe crear una forma concreta y llamativa para motivar y crear en nuestros
clientes una fidelizacion, mediante una atencidén excelente y personalizada, que
nos dé la posibilidad de aumentar nuestras ventas y nos posicione en el mercado.

10-¢aconsejaria usted algo en especial a la compafiia para su mejoramiento?
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Grafica 11. Algun consejo de mejoramiento para la compafia.

¢Aconsejaria usted algo en
especial ala compania para su
mejoramiento? «

20%0%

gt

T a-mas variedad de
disenos

Fuente. Los autores

*Se Pueden Identificar Grandes Posibilidades Para Mejorar En El Proceso De
Ejecucion Y Venta De Nuestros Productos, e Incrementar Las Oportunidades De
Crecer Y Fortalecer La Presencia En El Mercado.

Segun la anterior encuesta realizada a los clientes para determinar la satisfaccién
referente a la marca ARABESCO’S DESIGN, el estudio indica que la marca
representa para sus clientes confiabilidad y exclusividad como principales
atributos, relacionando directamente la primera con la calidad (factor que se
encontré sujeto a los proveedores de la empresa y de esta como tal). Y es ésta
misma imagen que se quiere fortalecer en el mercado.

Posicionar la imagen de la empresa bajo la marca ARABESCO’S DESIGN a nivel
nacional y la atraccion de nuevos mercados internacionales que es lo que se
pretende.

8.2.3 Analisis de los proveedores

ARABESCO’S DESIGN cuenta con proveedores que brindan insumos y materiales
para la confeccion de excelente calidad y a un buen precio. Los proveedores se
encuentran ubicados en su mayoria en la ciudad de Bogota debido que en la
ciudad de Girardot sus costos aumentarian.
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ARABESCO’S DESIGN compra en su mayoria al por mayor, pero también cuenta
con proveedores que brindan a menor cantidad.
Los principales encontramos:

FACOL: ubicado en la ciudad de Bogota, los puntos mas recurrentes de
Arabescos son los de FACOL de la alqueria y San Victorino Brinda telas lycradas
y rigidas, arabescos por su portafolio de productos en su mayoria provee de telas
lycra power, pacific, illynois, bascani, malla tex, mayas y suplex como telas
principales en la elaboracién de los vestidos de bafio y crop tops. Este proveedor
ofrece variedad de colores estampados y texturas los costos de estos materiales
son aceptables.

LA TIENDA DE LAS TELAS: este proveedor se caracteriza por ser exclusivo en
su estampados en cuanto lycras, su principal tela de interés para Arabescos es la
lycra touch, tela de excelente calidad para la elaboracion de vestidos de bafio y
es deficiente en los demas proveedores. Esta tienda no solo se caracteriza por
este material. También ofrece variedad de lycras y mallas. Cabe resaltar que
siendo mas exclusivos, asi mismo su precio es un poco mas alto.

EL CORSETERO: Brinda insumos de corseteria como: copas, elasticos, varillas
etc.

Este proveedor se caracteriza por brindar insumos para la confeccién en variedad
de gustos, precios y cantidades, sin dejar de lado la calidad que esta presente en
todos sus insumos.

INSUMOS IMATEX: Ofrece insumos que respalda la calidad de la confeccion tales
como hilos, hilazas y herramientas y accesorios para la confeccion a buen precio y
de excelente calidad.

CENTRO ADORNOS: este proveedor ofrece herrajes y toda clase de adornos

para la confeccion de los vestidos de bafio. Su variedad de herrajes y estilos los
diferencia de los demés almacenes con el mismo objeto.
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9 VALORACION DEL IMPACTO QUE TIENE LOS FACTORES
IDENTIFICADOS SOBRE LA ACTIVIDAD NORMAL DE LA EMPRESA
ARABESCOS DESIGN DE LA CIUDAD DE GIRARDOT.

9.1MATRIZ DOFA

Esta matriz es una herramienta importante ya que nos muestra un diagnostico real
de la empresa. La matriz DOFA nos muestra con claridad cuéles son nuestras
debilidades, nuestras oportunidades, nuestras fortalezas y nuestras amenazas,
elementos que al tenerlos claros, nos da una vision global e integral de nuestra
verdadera situacion.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Experiencia en el mercado por
mas de 5 afios.

Reconocimiento y
posicionamiento de la marca en
la ciudad de Girardot.

La creatividad e innovacion son
caracteristicas  fundamentales
resaltables en sus disefios
exclusivos, 100 % originales y
de excelente calidad.

Asesoria de imagen y prendas
personalizadas segun las

Poca capacidad de
endeudamiento y limitado
flujo de caja.

No se cuenta con la
infraestructura mas
apropiada tanto en el taller
como en la vitrina.

Falta de contratacion fija de
operarios debido a la
escasez de mano de obra
calificada.

Falta de maquinaria para la

Andlisis necesidades de cada cliente. mejora 'y eficiencia de
_ Manejo de las ultimas algunos proceso de
Interno herramientas y técnicas en confeccion.

disefio para la confeccién de las
prendas.

Participacion en diferentes ferias
de moda y eventos comerciales.

Lanzamiento de colecciones
cada 3 meses para una
ampliacion del portafolio
generando mayor expectativa en
los clientes.

Falta de publicidad lo que
impide la  conquista de
nuevos mercados.

Falta de transporte fijo para
la  distribucion de la
mercancia.

La capacidad instalada de
produccion es a veces
insuficiente para el nivel de
produccion en temporadas
altas.
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Analisis
externo

e Las nuevas tecnologias que
ofrece el mercado frente a la
industria de la confeccion, que
optimizan el trabajo y reduce
gastos, tales como la cortadora a
laser, y las maquinas de coser
electronicas.

e Las participacion en la feria de
Colombia moda, facilito a la
empresa el contacto con nuevos
proveedores y clientes.

e Aprovechamiento del
crecimiento turistico y comercial
de la ciudad de Girardot y su
influencia en los municipio
aledafios.

e Alianzas estratégicas con
medios publicitarios, almacenes
y boutiques.

e Compra de mercancia al por
mayor, para rentabilizar la
produccion.

e las TICS representan un
progreso competitivo y de
rentabilidad para las empresas
gue lo adoptan.

Falta un punto estratégico
de venta, para la atraccion
de posibles clientes de la
poblacion flotante.

Aparicion de nuevos

competidores en el
mercado.

Posible alza de precios en
los materiales de
confecciones, insumos Yy
accesorios, debido al

aumento del dolar.

Los clientes se encuentran
disminuyendo cada vez
el presupuesto para la
compra de vestidos de bafio.
Las nuevas generaciones no
se quieren forman como
operarios en confeccion,
generando un déficit en
mano de obra calificada en
este sector.

Alza en los precios de la
energia para el préximo afio,
lo que generaria un aumento
en los costos de produccion.

Fuente. Produccién propia
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9.1.1 Estrategias

Fortalezas: Aprovechar los recursos creativos que tiene la empresa en cuanto a
disefio y confeccion ampliando su portafolio y mejorando la atencién al cliente en
cuanto asesorias prestadas.

Debilidades: Fortalecer la capacidad de endeudamiento de Arabescos
extendiendo la capacidad de crédito, en cuanto a la infraestructura se trabajara
por mejorar las instalaciones para una mayor efectividad en los procesos de
produccion.

Oportunidades: ARABESCO’S DESIGN destacada por su participacién en ferias,
planea participar el otro en una de las ferias importantes en el sector textil;
Maquila y moda, como oportunidad de conquistar nuevos clientes y nuevos
mercados. Ademas del aprovechamiento de eventos, showroom, ferias de moda,
exhibiciones etc., la idea es participar y darse a conocer ademas del ingreso que
generaria. Aplicar un marketing digital mas riguroso aprovechando las los medios
tecnologicos y publicitarios que ofrece el mercadeo digital.

Amenazas: se pretende trasladar el taller a un punto estratégico cerca el centro
comercial Unicentro, atrayendo la atencion de la poblacion flotante. Ampliar
sistemas de créditos y descuentos para la fidelizacion de mas clientes. Abrir
cursos de corte y confeccion de vestidos de bafio asequibles para las personas
interesadas en capacitarse en esta area con el fin de brindar oportunidades de
empleo.

9.2MATRIZ DE EVALUACION INTERNA MEFI

Este instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades méas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas
areas.
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FACTOR INTERNO

CLAVE

VARIABLES

PONDERA
CIONES

CLASIFI
CACION

RESULTADO
PONDERADO

1.

Baja capacidad de
endeudamiento

Debilidad

0.18

1

0.18

2.

Experiencia en el
mercado y
reconocimiento

Fortaleza

0.22

4

0.88

. Creatividad e

innovacion es su
carta de
presentacion.

Fortaleza

0.15

0.45

. Lanzamiento

constante de
colecciones,
variedad de
disefios

Fortaleza

0.10

0.30

. Falta de mano de

obra

Debilidad

0.30

0.60

. La capacidad

instalada de
produccion no es
suficiente para
atender a los
clientes en
temporadas
fuertes.

Debilidad

0.05

0.10

Total

1.0

2.51

Fuente. Produccion propia

Teniendo en cuenta que el resultado promedio es 2.5 (referencia), no se podria
catalogar a la empresa fuerte o débil internamente ya que solo supera un punto
por encima. ARABESCO’S DESIGN se encuentra en un punto medio el cual es
importante fortalecer el ambiente interno de la empresa. Haciendo un calculo
ponderado entre debilidades y fortalezas, cabe resaltar que tan solo un 0.88 hace
referencia a las debilidades, contra un 1.63 correspondiente a las fortalezas. Esto
se convierte en un importante punto de andlisis para la puesta en marcha de
estrategias que permitan la mejora de la situacion interna de la empresa.
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9.3MATRIZ DE EVALUACION EXTERNA MEFE

La matriz de evaluacion de los factores externos permite a los estrategas resumir y
evaluar informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,
gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.

FACTOR EXTERNO CLAVE

VARIABLES

PONDE
RACION

CLASIFI
CACION

RESULTADO
PONDERADO

1. Alta competencia en el sector
de las confecciones y la
distribucion de vestidos de
bafio

Amenaza

0.20

1

0.20

2. Nuevas tecnologias que
ofrece el mercado en este
sector.

Oportunidad

0.20

0.60

3. Incremento en los precios de
materia prima.

Amenaza

0.15

0.30

4. El presupuesto de los clientes
es cada vez mas ajustado.

Amenaza

0.10

0.20

5. Las participacion en Colombia
moda, facilito a la empresa el
contacto con nuevos
proveedores y clientes.

Oportunidad

0.20

0.80

6. Aprovechamiento del
crecimiento turistico y
comercial de la ciudad de
Girardot

Oportunidad

0.15

0.60

Total

1.0

1.7

Fuente. Produccién propia

Segun la calificacibn obtenida de 2.7 moderadamente superior al punto de
referencia (2.5) se concluye que la empresa esta respondiendo de manera
favorable a las oportunidades y amenazas existentes en su industria. Lo que
significa que se estan aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y
minimizando en lo posible los aspectos negativos de las amenazas.

El peso ponderado total de las oportunidades es de 2 y de las amenazas es 0.7 lo
gue determina que es favorable para la empresa.
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10 PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA ARABESCOS DESIGN DE LA
CIUDAD DE GIRARDOT, AJUSTADO A LA REALIDAD INTERNA'Y
EXTERNA DE SU ENTORNO.

10.1 OBJETIVOS DEL PLAN

Como objetivo fundamental se encuentra llevar a la empresa a la etapa de
crecimiento fortaleciendo el area de marketing para asi llevarla a un mejor
posicionamiento en el mercado.

10.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO

Figura 10. Estructura del mercado.
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Fuente: Clasificacion de las Prendas de Vestir
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Grafica 12. Participacion segun su clasificacion en el mercado.

PARTICIPACION SEGUN SU CLASIFICACION EN EL MERCADO

o

\

1%

® INTERIOR ® VESTIDOS DE BARO
m DEPORTIVAY ® SUDADERAS
RECREACIONAL
= SALIDAS DE BARNO
® DE ETIQUETA
= INFORMAL W TOPS
= DE ABRIGO

Fuente: Estudio de Mercado 2015

Gréfica 13. Participacion en el mercado, segun eleccion de compra.

PARTICIPACION EN EL MERCADO SEGUN ELECCION DE COMPRA

® Confeccionadas
B Terminadas

Fuente: Estudio de Mercado 2015

Las personas al momento de adquirir un vestido de bafio se enfrentan a una
decision, ya sea por comodidad, para sentirse Unica y diferente, o por el sentido de
la inmediatez, o tal vez algo des complicado y econdémico, o tal vez quieren ese
vestido que se imaginan y solo eso, ante estas situaciones hay solo dos
alternativas al momento de comprar: Se manda a hacer, Unico, personalizado,
disefios exclusivos, comodos y diferentes, que es el mercado donde se mueve

66



Arabescos, o Se compra elaborado, en almacenes de Cadena, con marcas
reconocidas, o grandes superficies, tiendas, almacenes y boutiques, como se
puede evidenciar en la grafica, un 57% de la poblacion estudio de este Proyecto
adquiere sus vestidos de esta manera, mientras que Arabescos Yy Sus
competidores directos se mueven en el 43% restante.

Grafica 14. Participacion en el mercado de los vestidos de bafio en Girardot.

PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS
VESTIDOS DE BANO EN GIRARDOT

M ARABESCOS

M LINAMAR
SWIMWEAR

L BENDITO SECRETO

M LUIS HERRAN

Fuente: Estudio de Mercado 2015

Segun el estudio de mercado realizado con anterioridad con base en las
encuestas, informacion de la caAmara de comercio y aplicacién de la encuesta para
medir la satisfaccion de los clientes y determinar a partir de ello la participacién de
Arabescos en el mercado de los vestidos de bafio, partiendo de variables que
influye en el momento de la compra, podemos determinar que ARABESCOS se
encuentra muy bien posicionada frente a su competencia directa que hace parte
de los que confeccionas vestidos de bafio personalizados como lo son Luis
Herran, .Bendito Secreto y Linamar Swimwear de la ciudad de Girardot

10.3 ESTRATEGIAS

Estrategia corporativa

Diferenciarse por disefiar vestidos de bafio que estilizan y ayudan a perfeccionar
todo tipo de cuerpos femeninos adaptando las partes de esta prenda de forma
individual a las diferentes siluetas y proporciones corporales sin dejar de lado las
tendencias, innovacion y exclusividad en sus disefios.
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10.3.1 Producto

Linea del producto: Para tal fin, contamos con 3 lineas de producto enfocadas
hacia ocasiones de uso:

ARAB SWIWEAR: esta linea maneja prendas playeras, su principal producto son
los vestidos de bafio que varia segun su disefio y sus caracteristicas entre ellos
tenemos: Bikini, entero, trikini, tankini y salidas de bafio y turbantes.

Los vestidos de bafos e clasifican de la siguiente manera:

Tipo A: Lo incluyen:

Vestido de bafio dos piezas: Es el vestido de bafio mas usado por las mujeres a
nivel mundial, es de forma triangular en la parte del busto, tiras delgadas que
amarran en el cuello y la espalda, en la parte inferior viene una tanga pequefia o

para quienes lo prefieran hilo dental; normalmente estos trajes lo usan las mujeres
que les gusta broncearse y lucir su cuerpo sin ningun problema.

Figura 10. Vestido de Bafio de 2 piezas

Fuente. Los autores

Vestido de bafo trikini: es un vestido de bafo enterizo con escotes bastante
marcados en el area del abdomen, espalda y cintura, de tiras delgadas que
amarran en el cuello y la espalda, resortes especiales que no dividen ni marcan el
cuerpo para una mayor comodidad y seguridad, tela lycra, colores vivos de un solo
tono o estampados para todo tipo de gustos; normalmente quienes usan este tipo
de trajes son mujeres con cuerpos atléticos o muy bien elaborados que les agrada
exhibirse de una manera muy estética y bonita.

68



Figura 11. Vestido de Bafio Trikini

Fuente. Los autores
Tipo B: Lo incluyen:

Vestido de bafio enterizo: vestido de bafio en una sola pieza, que cubre el torso
femenino con un largo promedio de 50 cm, dependiendo del torso si es enterizo
tanto su parte delantera como trasera, puede combinar en diferentes escote, los
cuales pueden ser rectos a la altura del busto, corazon, demarcando la parte
superior del bustos, y profundos, los cuales como su nhombre lo indica, ensefian la
méaxima profundidad del busto.

Figura 12. Vestido de Bafio Enterizo

Fuente. Los autores

Vestido de bafio sefioreo: es un vestido de bafio que puede variar en su disefio,
se caracteriza por ser un vestido de bafio comodo para las sefioras maduras, sin
mostrar escotes, consta de blusa para la parte de arriba y la parte de abajo puede
variar entre cachetero y bicicletero.
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Figura 13. Vestido de Bafio sefiorero

Fuente. Los autores
ARAB CROP: variedad de estilos y disefios de crop top con diversas
caracteristicas.

Figura 14. Variedad de Estilos

Fuente. Los autores
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ARAB ACCESORIOS: complementos en el uso de las prendas, entre ellos
encontramos turbantes, diademas y bolsos.

Figura 15. Accesorios

Fuente. Los autores

Las estrategias a utilizar en primera instancia es mantener reputacién actual del
mercado frente a nuestros clientes. Es importante estar fortaleciendo las
capacidades y habilidades de los colaboradores que infieren en cada proceso de
produccioén con desarrollo de creatividad que es lo que se pretende elaborar como
minimo 3 muestras semanales de prendas con disefios 100% originales.

El disefio y la exclusividad sera el principal valor agregado de cada una de las
prendas de ARABESCO’S DESIGN, sacando colecciones cada 3 meses donde la
variedad en colores tendencias y disefios daran muchas alternativas de
escogencia para los clientes. Ademas las piezas de los vestidos de bafio se
venderan por separado para quienes solo necesitan una parte. Como segunda
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opcién se armaran paquetes de vestido de bafio, turbantes y salida de bafio, tanto
como para mujeres y nifias brindado un kid como opcién de comprar a un precio
mas favorable.

Por ultimo ARABESCOS design quiere incursionar en el la parte textil creando sus
propias telas, para tal fin se quieren ver reflejados estampados exclusivos en las
telas que se utilizan para la fabricacion de los vestidos de bafio. Con esto se
quiere crear un catalogo de telas propias para crear mayor impacto en el disefio
del vestido de bafio.

10.3.2 MARCA

Las lineas de productos seran exclusivas de la marca ARABESCOS quien
disefiara y confeccionara cada uno de sus productos.

Asociacion del nombre:

El arabesco hace referencia a un adorno de formas geométricas y patrones
extravagantes que imita formas de hojas, flores, frutos, cintas, animales. Estas
formas han llegado a la moda viéndose reflejando en los estampados de manera
creativa y versatil convirtiéendose en una gran tendencia. Este nombre quiere
reflejar a los consumidores combinaciones entre  sin fin disefios, colores vy
creatividad como ha ido evolucionando esta forma con los afos.

Logo

Es el simbolo que identifica y diferencia a la empresa en el mercado textil. Este
logo esta constituido por un arabescos en forma de la letra A seguido de los
demas letras viéndose legible la palabra Arabescos en color fucsia que
representa la moda, la elegancia y la feminidad por la pasién profunda. En la parte
inferior se encuentra el nombre de la disefiadora a lo que se refiere Arabescos
esta creado o dado por ella, en color azul que simboliza la autoridad, confianza y
lealtad por la marca. Finalmente el fondo negro que caracteriza conservar la
elegancia.
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Figura 16. Logo

Fuente. Los autores

Slogan

“By: Angelica Salgado”

Empaque

ARABESCO’S DESIGN manejara bolsas y cajas en materiales reciclables
elaborados por la misma marca, para darle un toque final de mucha creatividad e
innovacion al producto llegando a las manos del cliente en un empaque moderno y
ecologico

Calidad

Todas las prendas son producidas bajo rigurosos controles de calidad, las mejores
materias primas y tecnologia de punta. Dentro de nuestros procesos, hemos

desarrollado una sinergia entre creatividad, disefio y calidad que hace que nuestro
producto final llegue a manos del cliente con un valor agregado especial.

10.3.3Estrategias de Precio

Estrategia de Costo mas utilidad: determinando los costos por cada producto
mas una ganancia del 30%.

Basados en los precios del mercado: con el objetivo de lograr ser competitivos,
después de haber analizado los costos del producto y teniendo en cuenta el
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margen de utilidad que se quiere alcanzar dentro de la empresa, se estipuld el
precio de los vestidos de bafio de ARABESCO’S DESIGN siendo asequibles para
el publico al cual se desea llegar.

Arabescos maneja dos precios diferentes en cuanto las caracteristicas del vestido
de bafio que se clasifico de la siguiente forma:

Tabla 6. Precios

PRODUCTO PRECIO
Vestido de bafio tipo A $77.044
Vestido de bafio tipo B $91.253
Turbantes $4.563
Salidas de bafio $38.024
Crop top $39.675

Fuente. Informacion suministradas Arabescos design Junio 2015
Niveles de precio

El producto tiene un nivel en el mercado pro desarrollar y compite por su alta
diferenciacion en calidad y estrategias de comunicacién en el mercado que se
piensan implementar, por ser un producto de nicho tiene un nivel de precios
neutral, ya que los precios son similares a los ofrecidos por el promedio de los
competidores

10.3.4 Distribucion. Para la distribucién de los vestidos de bafio de
ARABESCOS se ha venido manejando dos canales que son ventas en tiendas
especializadas y ventas por internet, en este presente plan se piensa manejar
ventas por catadlogo como otro canal de distribucion.

Venta Directa

Esta herramienta de mercadeo directa sera el principal canal de distribucion que
utilice ARABESCOS, para la venta de los vestidos de bafio, cada afio se lanzaran
dos colecciones y con esta dos catalogos
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Figura 17. Canales de distribucion 1

Intermediario

VENDEDORAS POR
ARABESCOS AGENTE EXTERNO CATALOGO
ARABESCOS

CONSUMIDOR
FINAL

Productor

Vendedoras

Fuente Los autores
Como vender en Arabescos

Para este canal de distribucién la forma de trabajo funciona asi: se contara con
dos representantes de ventas, quienes manejan varias marcas a Su vez,
coordinando equipos de trabajo de vendedoras, de esta forma se controlara el
crecimiento de este canal, adicional a esto, las personas interesadas a pertenecer
a la fuerza de venta directa de ARABESCOS, se contactan con la empresa por la
pagina Web que estd en proceso o0 Facebook y seran llamados por los
representantes para realizar su valoracion y posteriormente su vinculacién al
equipo de vendedoras.

Al final de cada mes los representantes entregan a ARABESCOS un reporte de
ventas y de inventario, para coordinar los procesos de produccién y logistico.

Remuneracion de las vendedoras:
e Margen de ventas al por menor: sobre el precio que los vendedores pagan por
la mayoria de productos, ARABESCOS ofrecerd un margen de un 30% cuando

los venden al precio sugerido de venta. Claro estd que como cualquier
vendedor esta en la libertad de establecer su propio margen.
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e Buenos rendimientos por volumen personal: ARABESCOS recompensara a los
vendedores con bonos basado en su volumen de ventas con los clientes.

Ventajas de trabajar con ARABESCOS

e ARABESCOS entrega un margen favorable (30% sobre el precio de venta
final) del mercado en esta categoria.

e Oportunidad de controlar su propio negocio.

¢ Flexibilidad de horarios.

¢ Productos de alta calidad en cuanto disefio, exclusividad y comodidad.

¢ Sin necesidad contar con un stock minimo.

e Sin compromiso minimo de compra.

Pla de fidelizacién fuerza de ventas:

¢ Plan de incentivos por volumenes de ventas por metas alcanzadas en el mes,
esto incluira premios, en productos disefiados por la marca exclusivamente
para ellos.

e Un mayor margen de utilidad para los mejores vendedores.

Tiendas especializadas

ARABESCOS utilizara el canal detallista como medio para llegar al consumidor
final, este canal va dirigido aquellos consumidores que no se sientes conformes
comprando por catdlogo o internet y prefieren ver, sentir toca y medirse los
productos antes de comprarlos. Las instalaciones donde es se encontrara ubicado
el taller y el punto de venta, sera un lugar muy completo, agradable y confortable
para que los clientes se sientan a gusto y seguros de la calidad y el buen servicio
gue se les esta ofreciendo.
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Figura 18. Canales de distribucion 2

Detallista

CONSUMIDOR
ARABESCOS
BOUTIQUE ARABESCOS

Productor Cliente final

Fuente: produccién propia

Venta por internet

ARABESCOS utilizara como principal canal de distribucion por internet
incursionara en este canal la pagina Web que esta en proceso de creacion, falta

concretar detalles de disefio de pagina, actualizaciones y su ultimo portafolio de
productos.

La pagina web que se estéa trabajando aun no tiene su propio dominio el objetivo
es tenerla lista en el segundo periodo del aifio 2016
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Figura 19. Pagina Web
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Fuente. Los autores

Este canal aparte de mostrar y vender las Ultimas colecciones también se dara de
baja colecciones anteriores con grandes descuentos finalizando cada coleccién,
se ofrecerdn promociones con descuentos representativos del 30 % segun sea la
referencia, en aras de incentivar a los clientes para que adquieran las prendas de
manera mas econdémica, por otro lado al ser un producto ciclico es decir que sus
ventas suben y bajan segun sea el mes del afio, existen meses muertos como por
ejemplo febrero y septiembre donde las ventas son muy malas, para esas épocas
la empresa ofrecera obsequios de salidas de bafio y turbantes por compras
realizadas de los disefios.

Estrategia de servicio “Eficiencia, disefio y calidad”

ARABESCO’S DESIGN brindara a sus clientes una garantia por vestido de bafio
de 1 mes, en cuanto a tela se refiere. No se respondera por dafios diferentes a
este parametro, debido a que con anterioridad en el momento de la venta e
impreso en las etiquetas de la prenda, se les ha indicado los cuidados que se
bebe tener para que el vestido de bafio cumpla con su vida util.

Se realizara una llamada postventa a los clientes después de cada compra, para
verificar si quedaron satisfechos con el pedido entregado y como les ha ido con las
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prendas. De esta manera se estara realizando un segundo control de calidad no
solo de las prendas sino también del proceso. Ademas se logrard hacer sentir
importante al cliente, incentivAndolo a que realice mayores pedidos.

10.3.5Estrategia de Venta

ARABESCO’S DESIGN dirigira sus vestidos de bafio a mujeres que les agrada
lucir bonitas, elegantes y diferentes en cualquier oportunidad que se les presente.
Ofrecerd disefios para mujeres delgadas o con cuerpo atlético o armonioso,
sensuales, reservadas, etc. (tipo A). De igual forma no se dejara por fuera
vestidos de bafio para mujeres con cuerpos voluptuosos y sefioras clasicas que
quieren versen modernas y comodas (tipo B). Por tal motivo el mercado se vera
interesado en ARABESCO’S DESIGN como la empresa que suplird sus deseos,
necesidades y gustos con respecto a lo que vestidos de bafo se refiere; no sélo
por lo creativo de los disefios, sino también por la calidad y comodidad del trabajo
elaborado, ademas de una excelente asesoria y atencién que se les ofrecera a la
hora de realizar la compra.

Al final de cada coleccion se ofreceran descuentos representativos y en los meses
muertos como febrero o septiembre se ofreceran obsequios por cada compra, en
aras de motivar a los clientes ofreciéndoles a un precio mas econémico o
brindandole un valor agregado al producto; se le informard a los clientes via
whatsapp o personal los descuentos y promociones pactadas. Ademas de esto la
persona que no se pueda acercar a las instalaciones del taller, se le ensefiara el
portafolio actualizado por cualquier medio electrénico.

Los pedidos se deben realizar con un tiempo minimo de 10 dias habiles, para
poder cubrir sin inconvenientes, con exactitud y cumplimiento la solicitud del
cliente, se podra hacer via telefénica por medio de whatsapp, por internet a través
del email o personalmente en las instalaciones de la empresa; el cliente debera
hacer llegar por medio de estas herramientas la orden de compra con sus debidas
especificaciones de la solicitud fue recibida.

Llegado el dia de la entrega del pedido ARABESCO’S DESIGN se comunicara

con el cliente para informarle la hora exacta en la que se le entregaran las
prendas en el lugar donde el cliente lo haya requerido.

79



De igual forma se realizar envios a cualquier parte del pais, haciendo el pedido a
través de whatsapp o via telefonica el cliente debe consignar el valor en la Cuenta
de ahorros de Bancolombia, una vez consignado se realizara inmediatamente el
envié a través de Interrapidisimo o Servientrega.

Una vez esté lista la pagina web las ventas se realizaran por medio del carrito de
compras y la forma de transaccién que esta requiera.

Servicio al Cliente

La atencion al cliente de ARABESCO’S DESIGN se caracteriza por su asesoria
personalizada brindada a cada cliente. La empresa maneja una base de datos de
cada cliente con sus medidas correspondientes historial de compras. Arabescos
atiende en su mayoria via whatsapp a su clientas ya que por motivos de movilidad
se les facilita mas este medio de manera eficiente y haciendo llegar la informacién
de la compra de manera efectiva.

10.3.6 Publicidad y Promocion

La mayor parte de la estrategia de promocién de ARABESCOS, estara enfocada a
través de las redes sociales y la pagina web, sin embargo se tiene planeadas las
siguientes estrategias para reforzar el posicionamiento de marca y la venta de
producto en los diferentes publicos.

Visitay presencia en ferias

Los objetivos principales por los que ARABESCOS haré presencia ferias
nacionales es:

e Conocer las tendencias del mercado, innovaciones, nuevas practicas, nuevos
disefios, nuevos materiales.

¢ Necesidades de los clientes.

e Contactar nuevos proveedores.

e Identificar oportunidades del negocio.

e Posicionamiento de la marca.

e Lanzamiento de colecciones.
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Showroom para lanzamiento de nuevas colecciones
Socializar con stakeholders del negocio para:

e Hacer la marca mas cercana.
e Conocer las nuevas tendencias, colecciones, nuevas siluetas y estampados.
e Unificar el concepto inspirador de la coleccion.

10.3.7 Estrategia en medios
Tarjeta fidelizacion ARABESCOS

Con tal fin se hara una visita por semestre a las universidades de la ciudad de
Girardot lugar donde se concentra mayoria de mujeres (publico objetivo) con el
fin de promocionar la marca por medio de un stand con el propdsito de obsequiar
tarjetas de compra redimible solo para compras mayores de 100 mil en prendas
de ARABESCOS para aquellas que demuestren ser estudiantes, obsequiando
beneficios de descuentos del 20%.

Radio

Cuias radiales en las emisoras de mayor audiencia en la ciudad de Girardot,
durante meses préximos a temporadas de vacaciones, con el propésito de dar a
conocer la marca sus productos promociones y valor agregado emitiéndose todos
los dias.

Video corporativo

Se pretende realizar un video creativo e innovador por medio de un storytelling
donde se visualice ARABESCOS como una marca de espiritu emprendedor; de tal
forma que cause impacto a través de sus disefios estilos y tendencias.

Pautas en el canal DW Television

El proposito es llegar a toda las mujeres Giradotefias a través de este medio se
pretende llegar visualmente a través del video corporativo de la empresa

nombrado con anterioridad. Mostrando medio de contacto y los productos vy
servicios ofrecidos por la empresa.
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Volanteo

Se repartirdn 5000 volantes en hoteles, condominios, centros recreativos y
universidades. Esta pieza llevara las colecciones y los datos del contacto.

El desarrollo de esta actividad se efectuara a través de dos mujeres con aptitudes
en el patinaje entre 20 y 25 aflos con buena actitud carisma y atractivo fisico
quienes luciran vestidos de bafio de la marca, en las temporadas mas
significativas.

E-MARKETING ARABESCOS DESIGN
Lineamientos estratégicos
Objetivos estratégicos de los canales electrénicos de ARABESCOS

e Contar con canales electronicos que apalanquen la marca, creen comunidad y
generen leads al canal digital propio en www.arabescos.com (direccién de la
pagina web en proceso) y poder convertir este en una tienda virtual de gran
impacto.

e Fomentar, potencializar, reforzar el concepto de moda, comodidad y disefio y
calidad de vestidos de bafio.

e Capturar nuevos usuarios del sitio web inmediatamente esté en funcionamiento
la pagina web.

e Dar a conocer el portafolio de ARABESCOS

e Ofrecer espacios formales de comunicacién de la marca con los clientes.

e Contar con clientes mensuales en la compra en linea de los productos (carro
de compras).

e ofrecer valor agregado en el proceso de compra (asesor virtual, listas, regalos).
e Contar con un Mix de canales electrénicos, encabezado por el sitio web propio
y acompafiado de un sitio en www.facebook.com, cuenta en instagram y un

canal en YouTube.

Dominio principal:

El sitio Web estara alojado bajo el dominio de http://www.arabescosdesign.com/.
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Redes sociales
Facebook:

En esta red social se tiene presencia de la marca, en este lugar se da a conocer
las dltimas colecciones, catalogo de telas, noticias, asesorias y consejos de moda.
La principal estrategia en esta red social es dar posicionamiento de marca, dar a
conocer los productos y vincular la experiencia finalmente al sitio transaccional y
de esta forma hacer push sobre los navegantes para que realicen compras en la
tienda virtual.

Ademéas por medio de este medio finalizando cada coleccion se abrird una
convocatoria en la pagina https://www.facebook.com/arabescosdesign/ donde se
expondran diferentes combinaciones de lycras, colores, disefios y decorados de
los vestidos de bafio que anteriormente han sugerido para que los clientes elijan
cual sera el disefio “Arabescos” de la coleccion, es decir el modelo que se
pretende sea la sensacion para los clientes y por ende el mas representativo en
ventas.

Figura 20. Pagina Facebook 1
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Figura 21. Péagina Facebook 2
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Fuente. Los autores

Instagram

Se maneja una cuenta en instagram, para utilizar este medio como canal con los
seguidores de la marca y anunciar nuevas colecciones, promociones y descuentos
especiales y de igual forma llevar este trafico al sitio de internet e invitar a la
compra a la tienda virtual.
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Figura 22. Pagina Instagram

Fuente. Los Autores

YouTube:

Se tendra un canal en www.youtube.com donde se montaran los videos mas
representativos, de desfiles de moda, ferias etc., todo el material en video que
apoye la gestion de la marca.

Figura 23. Canal YouTube
10 Tube)

Fuente. Los autores
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Indicadores de la estrategia digital de ARABESCOS:

Con el objetivo de medir la eficiencia de la estrategia en Internet de ARABESCOS,
se deben tener encuenta dos grupos de indicadores:

1. Indicadores para medir la eficiencia y el desempefio del canal.
2. Indicadores para medir el impacto de las estrategias del negocio.

Es importante tener en cuenta que estos grupos de indicadores deben ser
evaluados y redefinidos constantemente deacuerdo con las necesidades del
negocio y de la interaccion de los usuarios con los contenidos y servicios del sitio.
Estos grupos de indicadores base podran crecer o disminuir segun las
necesidades y estrategias del negocio en el canal.

Indicadores para medir la eficienciay el desempefio del canal:

En este grupo se encuentran los indicadortes que permiten monitorear los
visitantes y fuentes de ingresos a los sitios. Crecimiento de visitas, fuentes de
accesoal sitio web URL, usaremos los Analitics de Google, de facebook e
instagram.

Indicadores para medir el impacto de las estrategias del negocio

¢ Numero de clientes vinculados al canal

e Numero de clientes que ingresan a la tienda virtual (carro de compras)
¢ NuUmero de registros exitosos.

¢ NUmero de compradores exitosos.
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11 PRESUPUESTO PLAN DE MARKETING

La inversion para poner en marcha un plan de mercadeo con el estudio realizado y
las estrategias a ejercer es el siguiente:

Tabla 7. Presupuesto de Marketing

ACTIVIDADES COSTO COSTO TRAZABILIDAD
MENSUAL TOTAL
Tarjeta de Fidelizacibn para
estudiantes (plastica) No aplica 500.000 | 12 meses
Radio: cufa de 30” en radio 1F, 80
cufias al mes de 3:00 a 5:00 pm 192.000 576.000 | 3 meses

Video corporativo
(5 minutos de duracion) No aplica 300.000 | Indefinido

Pauta Dw tv de 30” en la franja

triple a, con un total de 30 | 200.000 600.000 | 3 meses
emisiones al mes

Volanteo (5000) No aplica 350.000 | 12 meses
Pagina web (dominio y hostin) No aplica 290.000 | 12 meses
Catalogo (100) No aplica 400.000 | 12 meses

Tamarfio media carta (30pag)

Contratacién del personal de
mercadeo — Repartidores 70.000 210.000 | 3 meses

TOTAL 692.000 3.226.000 | 12 meses

Fuente. Los autores
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12 PROYECCION DE VENTAS

Para estimar las unidades a vender por referencia de produccion de manera
mensual se tiene en cuenta variables de ventas del sector. En primera instancia se
muestran las unidades a vender por la empresa anualmente las cuales ya fueron
calculadas. Dichas unidades a comercializar se estimaron a 5 afios, tomados con
anterioridad datos historicos suministrada por la empresa. Se identificaron meses
muertos durante el afilo como febrero y septiembre, destacando la temporada
fuerte para la empresa que comprende los meses de noviembre, diciembre y
enero como temporadas fuertes del afo, incluyendo mitad de afo junio y julio
estos meses son los que genera los ingresos mas significativos para la empresa.

El movimiento de ventas estimados historicamente se refleja un crecimiento del
9%.implementando el presente plan de marketing se espera un crecimiento en las
ventas del 50%, las estrategias y recomendaciones a utilizar tienen la suficiente
fuerza para alcanzar el objetivo.
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Tabla 8. Presupuesto Anual de ventas

PRESUPUESTD ANUAL DEVENTAS

PRODUCTO 2013 2013 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

westido de bafio tipo A 240 262 285 311 66 699 10449 1573 2360

Yestido de bafio tipo B 120 131 143 155 233 350 524 787 1150

Turbarntes 3000 72 78 86 128 192 289 433 650

falidas de bafio 150 164 1758 194 291 437 =1 953 1475

Crop top 60 65 71 107 160 241 361 541

TOTAL 3510 635 750 gl7 1226 15389 2758 4138 6206
Fuente. Los autores

Arabescos design presenta una produccion en unidades a vender, en cuanto a 5 productos que maneja en su

inventario; vestidos de bafio tipo A y tipo B, salidas de bafio, turbantes y crop top. Se tomaron datos histéricos de la

empresa Arabescos design desde el afio 2013 al presente 2016 y se proyectaron las unidades a vender con un

crecimiento del 50%.

Tabla 9. Precio de Venta

PRECIO DE VENTA

PRODUCTOS 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Westido de bafio & & 50000 |% SFS00 (% 66125 |3 Fe044 3 57450 |% 100563 |% 115653 % 133001 [$ 152951

Westrido de bafio B G 60000 |3 69000 (% 79350 (% 91253 |3 104940 % 120681 |8 138784 |3 159801 (3 183541

Turbartes 5 30003  3450|3 3963 |3 45633 5247 | 8 6.034 | 3 6.933 || 3 7.980 | 3 9177

salidas de bafio $  25000|% 28750 (%  33.063 |3 380223 43725 | 3 50.284 | 3 57.827 | 3 66.500 | 5 76.476

Crop top g - |s sopoo|s  34500)% 396758 45626 | & 52.470 | 8 60.341 | 8 £9.392 | & 79.801

TOTAL

Fuente. Los autores

El precio de venta aumenta un 15% anualmente.
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Tabla 10. Estado de resultados proyecciones de ventas ARABESCOS DESIGN

2013 2014 2015 2016 2017 2018] 2019] 2020] 2021
Ingresos Operacionales
westido de bafio tipo & § 12000000 | § 15042000 [§ 18855147 (& 33634927 |§ 40,770,249 | § 70.328.679 [ 5 121,316,971 [ 5 209.27L.775 [ § 3e0.993.812
westido de bafiotipo B 5 7200000 | 5 9.025200 | 5 11.313.088 |5 14180956 [ 5 24462149 [ 5 42197207 [ 5 72,790,183 | 5 125.563.065 | 5 216.596.287
Turbantes S 9.000.000 | 5 248.400 | 5 311.369 | 5 390,302 | 5 673.270 | 5 1161391 |5 2.003.400 | 5 3.455.864 | & 5.961.366
Salidas de bafio g 3,750,000 | & 4700625 | & 5892233 |5 7385915 (5 12.740.703 [ 5 21977712 |5 37.911.553 | & 65.397.430 | & 112.810.566
Crop top S - S 1.800.000 |5 2256300 | 2828272 (% 4878.769 | 5 8.415877 |5 14517388 |5 25.042.434 | 5 43.198.302
Total Utilidad Bruta $ 31950000 |$ 30816225 |% 38.628.138 |5 48.420.371 (S 83.525.140 | 5 144.080.867 | 5 248.539.495 | § 428.730.629 | § 739.560.334
Gastos Operacionales de Administracion y Ventas
Total Costos Materia Prima g 7.987.500 | § 7704056 | § 9.657.035 |5 12105093 [§ 20881285 [§ 326.020.217 [ 5 62134874 | £ 107.182.657 | & 184.890.084
Costos Fijos S 12628170 |5 13.840.043 [ 5 14432857 (5 14865843 | & 27.613,173 | & 53,782,360 | 5 107.597.862 | 5 218.361.982 [ 5 446.437.381
Costos variables S 2,439,500 | $ 2906025 |5 4000724 [ 5 4100288 % 219.509 | 5 208.534 | 5 198.107 | 5 188.202 | 5 178.792
Total Gastos Operacional S 23055170 |5 24450124 [ S 28.090.615 (& 31072223 | & 48.713.968 | & 90.011.111 | & 169.930.843 | & 325,732,841 [ & €31.506.256
Utilidad Operacional s 8.894.830 |5 6366101 | S 10537523 |$ 17348148 |$ 34811172 | $ 54.069.756 | § 78.608.652 | $ 102.997.787 | $ 108.054.078
Gastos No Operacionales
Impuestos (16%) g 1,423,172 | &  1.018.576 | &  1.6Be.004 |5 2775704 | & 5.569.788 | & B.651.161 [ & 12.577.884 | & 16.479.646 | & 17.288.653
Utilidad del Ejercicio s 7471657 |5 5347524 |5 8851519 |§ 14572444 |§ 29241385 | § 45418595 | 5 66.031.267 | 5 86.518.141 | S 90.765.426

26%

Fuente. Los autores
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13 CONCLUSIONES

El mercado donde se desenvuelve ARABESCOS tiene mucho por abarcar ya
que este no ha sido lo suficientemente explotado.

Con el potencial que la empresa tiene actualmente (infraestructura y
conocimiento del producto), podra expandirse llegando a nuevos mercados.

Se deben realizar inversion en el area del mercadeo para tener un crecimiento
gradual en sus utilidades y conocer de manera profunda mis clientes y
consumidores.

La marca puede darse a conocer por medios alternativos que no impliquen un
costo elevado y se den a conocer dando una mayor recordacion del
consumidor.

La participacion en ferias y en diferentes eventos de moda es de resaltar por
las experiencias adquiridas, atraccion de nuevos clientes y un reconocimiento
para la marca en la ciudad de Girardot.

La proyeccion de la comparfiia es hacia una tendencia creciente, estable y
continua en donde los valores, la politica, las normas, reglas, capacitaciones y
proyectos juegan un papel fundamental en la construccién de una compaiiia
mas grande y extensa.
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14 RECOMENDACIONES

Una de las principales recomendaciones es aumentar la fuerzay presencia en
los medios de comunicacion, medios online, redes sociales y la puesta en
marcha de la pagina web en el menor tiempo posible.

Fortalecer la atencion al cliente mediante un curso o diplomado dirigido a sus
colaboradores, aumentar el personal de produccién, mejorar el proceso de
distribucion, incrementar los lanzamientos de nuevos disefios enfocados en
las tendencias actuales y fortaleciendo el proceso de innovacion.

Aumento la presencia en ferias, showroom, exposiciones empresariales de la
region.

Aumentar la fuerza comercial asesores para que impulse el producto y el
servicio de la confeccion.

En términos generales Arabescos design presenta un buen producto, hay que
potencializarlo por medio del plan de marketing.

Por ultimo se puede mejorar el sitio donde esta ubicado actualmente, por lo
gue se sugiere buscar una reubicacion del local a un punto méas central de la
ciudad de Girardot, en donde se resalte la imagen de la marca, y redna una
mayor afluencia de clientes de la regién y de turistas o personal flotante.
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Anexo A. Encuesta satisfaccion clientes arabescos DESIGN

Se realizaron 50 encuetas a diferentes clientes mas recurrentes Arabescos para
medir su grado de satisfaccion referente a los productos y servicios que ofrece
ARABESCOS.

1-¢ considera usted que los precios de venta de los productos son?

e- Altos
f- Aceptables
g- Econdmicos
h- Bajos

2-¢,segun su opinién los precios de nuestras prendas deben oscilar entre?

e- De 0 a $50.000

f- De $30.000 a $ 70.000
g- De $50.000 a $100.000
h- De $80.000 a $150.000

3-¢,Qué le parecen los disefios de la compafiia?

e- Excelentes
f- Buenos
g- Regulares
h- Malos

4-¢ considera que la calidad es importante para la decisién de compra?

e- Sies importante
f- No es importante
g- No me fijo en los detalles
h- Es en lo que mas me fijo.
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5-¢,con que frecuencia compra en nuestra compafia?

e- Cada mes

f- Cada 2 meses

g- Cada 3 meses

h- Cada 4 meses 0 mas

6-¢ considera que la ubicacion de la compafiia facilita la decision de compra?

e- Si

f- No

g- Deberia cambiar de lugar
h- Asi esté bien

7-¢ mediante qué medios conocié la compafia?

e- Por un amigo

f- En redes sociales

g- Por publicidad en medios impresos
h- por voz a voz

8-¢,Qué otros productos le gustaria encontrar en nuestra compafia?

e- Ropa para bebes y nifios

f- Ropa para caballero

g- Ropa para ocasiones especiales
h- Otros

9-¢, Coémo le parece la atencién prestada por nuestros colaboradores?

e- Excelente
f- Buena
g- Regular
h- Mala

10-¢aconsejaria usted algo en especial a la compafia para su mejoramiento?
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Anexo B. Formulario de Registro Unico.
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Anexo C. Evidencias Fotograficas

INSTALACIONES DEL TALLER Y ALMACEN
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PARTICIPACION EN FERIAS Y DESFILES DE MODA
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PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
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