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Resumen 

Elaborar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa dedicada la 

comercialización de accesorios y ropa en la ciudad de Cali en línea, con la inserción laboral de 

madres cabeza de hogar es el objetivo principal, para determinar esta factibilidad se establecerá 

la demanda potencial y las estrategias adecuadas para llegar a este mercado, identificando los 

requerimientos técnicos y legales de la empresa y para determinar la viabilidad financiera y los 

factores de riesgo en la ciudad de Cali, con un metodología de tipo cualitativo – cuantitativo. 

Es así como se identifica la factibilidad positiva de la creación de la tienda en línea de venta 

de accesorios y ropa con una tasa Interna de Retorno del 4,86% y alcance del punto de equilibrio 

en el segundo mes de funcionamiento, proporcionando a las madres cabeza de hogar ingresos 

desde la tranquilidad su casa. 

 

Palabras clave: Tienda en línea, madres cabeza de hogar, factibilidad 
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1. Introducción 

 

En este trabajo encontrara el estudio de factibilidad para la creación de una tienda en línea de 

accesorios y ropa con inserción social de madres cabeza de hogar, proporcionando la generación 

de ingresos desde la comodidad de la casa. 

Para determinar la factibilidad de la creación de la empresa, se analizará en el capítulo 3 la 

situación problemática, en capítulo 4 los objetivos del proyecto, en el capítulo 6 se revisarán los 

conceptos necesarios para el desarrollo del trabajo, en el capítulo 7 se conocerá el contexto actual 

de las ventas en línea en Colombia y la situación de las madres cabeza de hogar, realizado con un 

tipo de estudio de tipo cualitativo – cuantitativo. 

Pasando así al capítulo 9 del estudio de mercado, donde se mostrarán todas las estrategias 

necesarias para llegar el mercado objetivo, en el capítulo 10 se presentan los productos: aretes, 

collares, pulsera y camisetas con diseño, en el capítulo 11 se presentará los requerimientos 

legales para la creación de la tienda en línea, en el capítulo 12 se muestra el estudio técnico para 

el funcionamiento de la empresa y sus requerimientos. Llegando final se encuentra el capítulo 13 

donde se realiza un análisis financiero completo de la empresa, con proyecciones por cinco años, 

con los principales indicadores financieros para determinar la factibilidad positiva del proyecto. 
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2. Planteamiento del problema 

 

En actualidad comprar por internet se ha convertido en casi un hábito para muchas personas 

así como el estudio de Blacksip, llamado “Blackindex: reporte del e-commerce en Colombia”, 

reveló que uno de cada cuatro habitantes de Latinoamérica compra bienes y servicios por internet 

(La republica, 2019) 

Es así como Statista, la plataforma de datos empresariales, proyectó que, durante 2019, la 

región tendrá más de 155 millones de compradores digitales. Los datos hablan por sí solos, en los 

últimos cinco años, el crecimiento de los compradores digitales en Latinoamérica fue entre 6% y 

11%, manteniendo una participación cercana a 8% de los compradores de bienes y servicios a 

través de canales digitales a nivel mundial. (La republica, 2019)  

Marcando una posición de crecimiento en Latinoamérica en las compras en línea, mostrando 

un gran camino por recorrer mostrando el potencial de la región especialmente en Colombia. 

Las cifras en Colombia son alentadoras la revista dinero afirma: En el 2017 en el que las 

ventas de productos y servicios a través de medios digitales tuvieron un año récord y alcanzaron 

crecimientos en ventas cercanos a 30%, los primeros cálculos indican que 2018 tuvo un 

comportamiento muy similar (…) Por su parte, Falabella, que el año pasado compró el portal de 

comercio electrónico Linio, sigue buscando ampliar su participación en este mercado, luego de 

que su casa matriz en Chile registrara ventas online en la región por US$988 millones. De esta 

cifra, US$126 millones corresponden a las ventas de Linio.com, (Revista Dinero , 2019). 

 

https://www.dinero.com/Buscador?query=Falabella&post=dinero&limit=10&offset=0
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Es así como se evidencia la tendencia por las grandes marcas de tomar la participación en el 

mercado digital y llegar un sector en crecimiento en el país. 

De igual manera los accesorios especialmente la bisutería muestra gran aceptación en el 

mercado por los compradores, es así como a noviembre de 2017, de acuerdo con cifras del 

DANE las ventas al exterior de joyería y bisutería llegaron a US$26,1 millones y los países a los 

que más se exportó fueron Ecuador, Estados Unidos, México, Bolivia y Perú. (Revista Dinero, 

2018) 

Evidenciando la tendencia de los compradores en línea en los accesorios en el caso anterior la 

bisutería.  

El análisis de factibilidad ser realizará en la ciudad de  Cali, con una inserción laboral de 

madres cabeza de hogar se calcula, según datos del DANE, que en el país actualmente hay 22 

millones de mujeres, de las cuales el 56 % son madres cabezas de familia y menos de la mitad, el 

41,9 %, tiene alguna ocupación laboral fuera del hogar. (El heraldo , 2017), mostrando la 

pertinencia en la creación de una empresa en el sector de ventas digitales con inserción laboral de 

madres cabeza de hogar. 

De esta manera al realizar sus actividades laborales desde el hogar serán parte activa en el 

acompañamiento - desarrollo de sus hijos y generarán ingresos para su familia. 

2.1 Formulación del problema 

 ¿Es factible crear una empresa de venta online de accesorios y ropa en Cali con inserción 

social de madres cabeza de hogar?  

 



14 

 

3. Objetivos 

  

3.1 Objetivo general 

 

Elaborar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa dedicada a la 

comercialización de accesorios y ropa en la ciudad de Cali en línea, generando la inserción social 

en madres cabeza de hogar  

 

3.1 Objetivos específicos  

 

 Establecer la demanda potencial mediante un estudio de mercado en la ciudad de Cali 

 

 Identificar y definir los requerimientos técnicos y legales para una empresa de ropa y accesorios 

en Cali. 

 

 Diseñar una estructura administrativa adecuada para una empresa dedicada a la comercialización 

de ropa y accesorios ciudad de Cali. 

 

 Realizar la viabilidad financiera y los factores de riesgo de la empresa de ropa y accesorios en la 

ciudad de Cali  
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4. Justificación 

 

Una de las razones para crear una empresa online en venta de accesorios y ropa es aprovechar 

la creciente participación de las ventas en el mercado colombiano teniendo crecimiento del 

sector digital y la influencia en sus usuarios, es así como el gerente de marketplece de mercado 

libre afirma: Colombia sigue siendo protagonista en el comercio electrónico, puesto que no solo 

las personas disfrutan de las ofertas que presentan las plataformas por internet, sino que también 

se han dado cuenta de lo fácil, práctico y seguro que es comprar a través de canales online (La 

republica, 2019). 

Con la problemática actuales de desempleo del 10, 8% con un aumento del 1,6 respecto al año 

pasado (Portafolio , 2019) en el país y conociendo las estadísticas de empleabilidad de las 

madres cabeza de hogar es se hace pertinente generar empresa con sentido social aportando a la 

economía Nacional y local así como a las madres de la ciudad de Cali. 

Es también pertinente al desarrollo de esta factibilidad para la aplicación de todos los 

conocimientos en administración de empresas para llevar a cabo un proyecto de impacto positivo 

en la ciudad de Cali- Valle 
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5. Marco teórico 

Estudio de factibilidad para el montaje de un servicio que ofrece almuerzos saludables a 

domicilio para satisfacer las necesidades de los habitantes de los estratos 4,5 y 6 de la ciudad de 

Cali, este proyecto se realizó por dos estudiantes de la institución universitaria Antonio José 

Camacho en el año 2017, su objetivo es proporcionar a las personas una opción de almuerzo 

delicioso, saludable y nutritivo, siguiendo una dieta balanceada e indicaciones médicas, además 

de contar con el servicio a domicilio pensando en la comodidad del cliente y así no tengan que 

hacer largos desplazamientos. (Añez & Ramirez, 2017) 

De igual manera  se el estudio de factibilidad para la creación de un restaurante bar Food y 

beer karaoke sector granada en la ciudad de Santiago de Cali, encontró Arango & MuñozEste 

proyecto se realizó por dos estudiantes de la institución universitaria Antonio José Camacho en 

el año 2012, su objetivo es con el estudio de factibilidad, la viabilidad de un restaurante en el 

sector de granada, con el fin de determinar si el negocio es rentable y si se tienen los recursos 

para el cumplimiento de los objetivos y metas propuestas (2012) 

Estudio de factibilidad para el desarrollo de app que permita la interacción de clientes con las 

discotecas de la ciudad de Santiago de Cali, Este proyecto se realizó por dos estudiantes de la 

institución universitaria Antonio José Camacho, comprende realizar un estudio de factibilidad 

para la integración de las tecnologías con el sector de la rumba en la ciudad de Santiago de Cali, 

incluyendo clientes y empresas. (Caicedo & Romero, 2017) 

De los proyectos antes presentados representan la importancia de los estudios de factibilidad y 

como las nuevas tecnologías de información forman parte fundamental de la generación de 

empresas y el crecimiento económico del país en un mundo interconectado.  
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El proyecto es la base racional de la decisión de constituir una empresa. Esto exige que 

su estudio se lleve a cabo con la utilización de la mejor de las técnicas disponibles, las que 

serán tratadas, en detalle, en el presente libro. Un proyecto bien estudiado tiene grandes 

posibilidades de volverse una realidad. (Arboleda Velez, 1998) 

El proyecto no puede entenderse como un objetivo en sí mismo; por el contrario, 

sólo será un medio para alcanzar los objetivos generales sobre los cuales se elaboró 

tanto el plan de desarrollo como el diseño de estrategias de solución de los problemas 

sectoriales. (Sapag Chain, & Sapag Chain, 2008, pág. 14) 

Es así como Sapag Chain y Sapag Chain, (2008) En términos generales, son varios los 

estudios particulares que deben realizar separa evaluar un proyecto: los de la viabilidad 

comercial, técnica, legal, organizacional de impacto ambiental y financiera –si se trata de un 

inversionista privado– o económica–si se trata de evaluar el impacto en la estructura económica 

del país pág. 37. 

El estudio de la viabilidad comercial indicará si el mercado es o no sensible al bien 

producido o al servicio ofrecido por el proyecto y la aceptabilidad que tendría en su 

consumo o uso, permitiendo así determinar la postergación o el rechazo de un proyecto, 

sin tener que asumir los costos que implica un estudio económico completo. 

En muchos casos, la viabilidad comercial se incorpora al estudio de mercado en la 

viabilidad financiera. (Sapag Chain, & Sapag Chain, 2008, pág. 37) 
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Con la evaluación comercial se busca medir la sensibilidad del mercado con respecto al 

bien o servicio proveniente de la nueva unidad de producción, al tiempo que se trata de 

determinar la aceptación que en dicho mercado tendrá el bien o servicio. (Arboleda Velez, 1998, 

pág. 41) 

 

El estudio de viabilidad técnica analiza las posibilidades materiales, físicas o químicas 

de producir el bien o servicio que desea generarse con el proyecto. (Sapag Chain, & Sapag 

Chain, 2008, pág. 38) 

Un proyecto puede ser viable tanto por tener un mercado asegurado como por ser 

técnicamente factible. Sin embargo, podrían existir algunas restricciones de carácter 

legal que impedirían su funcionamiento en los términos que se pudiera haber previsto, 

haciendo no recomendable su ejecución; por ejemplo, limitaciones en cuanto a su 

localización o el uso del producto. (Sapag Chain, & Sapag Chain, 2008, pág. 38) 

Con la evaluación técnica o funcional se busca definir la viabilidad de las distintas soluciones 

alternativas para producir el bien o prestar el servicio, manteniendo fijas las condiciones propias 

de la localización del proyecto. Muchos proyectos requieren un examen de viabilidad técnica o 

funcional antes de iniciar el estudio de los demás aspectos propios de los proyectos. (Arboleda 

Velez, 1998, pág. 41) 

Sapag Chain, & Sapag Chain (2008) afirman que El estudio de la viabilidad organizacional es 

el que normalmente recibe menos atención, a pesar de que muchos proyectos fracasan por falta 

de capacidad administrativa para emprenderlo. El objetivo de este estudio es, principalmente, 
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definir si existen las condiciones mínimas necesarias para garantizar la viabilidad de la 

implementación, tanto en lo estructural como en lo funcional. Pág. 38 

Con la evaluación legal se busca identificar las limitaciones de carácter legal que pueden 

afectar la viabilidad general del proyecto, relacionadas con estructura tributaria, códigos 

de urbanismo, publicidad, utilización del bien o servicio, etc. (Arboleda Velez, 1998, pág. 41) 

El estudio de la viabilidad financiera de un proyecto determina, en último término, 

su aprobación o rechazo. Éste mide la rentabilidad que retorna la inversión, todo medido 

con bases monetarias. (Sapag Chain, & Sapag Chain, 2008, pág. 38) 

Con la evaluación organizacional se pretenden determinar la capacidad administrativa 

disponible para llevar a cabo el proyecto, tanto en lo estructural como en lo funcional. 

Con la evaluación financiera se busca definir la bondad del proyecto, expresada a través 

de indicadores monetarios. Generalmente, lo que se trata de medir es la rentabilidad 

del proyecto y la cuantía total de las utilidades que los inversionistas esperan del mismo. 

(Arboleda Velez, 1998, pág. 41) 

 

Para la evaluación del proyecto se recomienda Flujo de caja operativo: “Se obtiene de la 

proyección de los ingresos y egresos de efectivo durante la vida útil del proyecto” (Rodriguez 

Cairo, Bao, & Cardenas , 2012, pág. 337)  

Flujo de caja financiero: “Incluye ingresos y egresos de efectivo relacionados al 

financiamiento de la inversión con capital de terceros. Este flujo incluye el flujo de caja 

económico y el servicio de la deuda o plan de pagos de préstamo” (Rodriguez Cairo, Bao, & 

Cardenas , 2012, pág. 338)  
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5.1 Marco Conceptual  

Es importante conocer los conceptos asociados el desarrollo de este proyecto para su 

desarrollo: 

5.1.1 Empresa 

Una empresa es un sistema que interacciona con su entorno materializando una idea, de forma 

planificada, dando satisfacción a unas demandas y deseos de clientes, a través de una actividad 

económica. (Fundación Conocimiento Madrid, 2019) 

5.1.2 Productividad 

Constituye la clave de la relación entre los recursos asignados (inpus) en la empresa y el 

producto obtenido (output) y por lo tanto la base de la interpretación empresarial (Garica, 1994, 

pg.56) 

De otra manera mas sencilla productividad es “La productividad es una medida económica 

que calcula cuántos bienes y servicios se han producido por cada factor utilizado (trabajador, 

capital, tiempo, costes, etc) durante un periodo determinado” (Economipedia, 2019) 

5.1.3 Innovación 

Una innovación es la introducción al uso de un producto (bien o servicio) o de un proceso, 

nuevo o significativamente mejorado, o la introducción de un método de comercialización o de 

organización nuevo aplicado a las prácticas de negocio, a la organización del trabajo o a las 

relaciones externas. Para que haya innovación hace falta, como mínimo, que el producto, el 

proceso, el método de comercialización o el método de organización sean nuevos (o 

significativamente mejorados) para la empresa (Colciencias, 2019) 
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5.1.4 Comercio electrónico  

El comercio electrónico es solo el proceso de compra y venta de productos por medios 

electrónicos, como aplicaciones móviles e Internet. El comercio electrónico se refiere tanto al 

comercio minorista en línea como a las compras en línea, así como a las transacciones 

electrónicas. El comercio electrónico ha aumentado enormemente en popularidad en las últimas 

décadas y, en cierto modo, está reemplazando a los tradicionales tiendas de ladrillo y mortero 

(ecommerceplatforms, 2019) 

5.1.4 Estructura organizacional  

Robbins & Coulter lo definen como “La distribución formal de los empleos dentro de una 

organización, proceso que involucra decisiones sobre especialización del trabajo, 

departamentalización, cadena de mando, amplitud de control centralización y formalización 

(2015, pág. 234). 

5.1.5 Recurso Humano 

Recursos humanos o La ARH es el conjunto de políticas y prácticas necesarias para dirigir los 

aspectos administrativos en cuanto a las personas o los recursos humanos como el reclutamiento, 

la selección, la formación, las remuneraciones y la evolución del desempeño. (Chiaveato, 2014) 

5.1.6 Factibilidad 

El estudio de factibilidad es el análisis de una empresa para determinar:  

• Si el negocio que se propone será bueno o malo, y en cuales condiciones se debe desarrollar 

para que sea exitoso.(Luna & Chaves , 2001) 

 

https://ecommerce-platforms.com/es/glossary/brick-mortar-store
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5.1.7 Mercado 

“Conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten 

una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una relación de 

intercambio” (Kloter, Armstrong, Cámara, & Cruz , 2004) 

6.1.8 Viabilidad Organización/ institucional 

Los estudios de viabilidad organizacional/Institucional abordan las capacidades del ente u 

organización previstos como responsables de la ejecución y/u operación, mantenimiento y 

administración del emprendimiento y refieren a Proyectos encarados tanto por actores públicos y 

como privados.  

 Estos estudios se centran en el Diagnóstico Organizacional, como herramienta de permite 

relevar y ordenar información en relación a los procesos centrales del organismo, los 

procedimientos que lo viabilizan, el grado de formalidad existente en su ejecución, los 

resguardos de protección frente a imprevistos y el grado de información precisa, oportuna y 

confiable con que cuenta habitualmente la Dirección. (Sobrero, 2009) 

5.1.9 Viabilidad financiera  

La viabilidad Financiera de un Proyecto informa sobre la disponibilidad de recursos 

monetarios en los momentos en que la ejecución o la operación del Proyecto los necesita. Es de 

notar que la información para este estudio proviene del análisis del Flujo de Fondos y que esta 

herramienta se utiliza también para obtener estimadores relativos al desempeño financiero de la 

iniciativa (TIR, VAN, etcétera), por lo cual los resultados se obtienen en forma paralela y 

simultánea. (Sobrero, 2009) 
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5.2. Marco contextual 

5.2.1 Análisis del Sector  

Según la Cámara de comercio electrónico CCCE en asociación con Ministerio de Tecnologías 

de la Información y las Comunicaciones -MinTIC y la Red Nacional Académica de Tecnología 

Avanzada- RENATA, a través del Observatorio eCommerce, desarrollaron el Estudio sobre el 

Consumo del Comercio Electrónico en Colombia, donde afirman:  

Esta investigación permitió conocer que 80% de los internautas en Colombia consulta o compara 

en línea las características y precios de los productos que desea adquirir. Igualmente, reveló del 

total de internautas encuestados, 19% compra y paga directamente en línea; mientras que en 17% 

de las ocasiones, los compradores prefieren hacer el pedido de su producto en los portales en 

línea y pagar una vez reciben el producto en su casa u oficina. (Camara de comercio electronico , 

2019) 

En los resultados entregados por CCCE, se muestra como el cyberlunes en 2019 es la ciudad con 

mayor número de visitas es Bogotá con 42,83% seguido de Medellín con el 13,41% y en tercer lugar se 

encuentra Cali 7,56%, lo cual es de vital importancia para la apertura de la tienda Guatauba, mostrando 

como existe una demanda creciente en las compras en línea. 

De igual manera CCCE muestra como las categorías con mayores compras son: Tecnología 16,8% 

Moda 14,86%, viajes 14,10%, celulares y tablets 11,31% , electrodomésticos 6,26%, hogar 6,17, deportes 

y fitness 4,57%, medios y entrenamiento4,41%, salud y belleza 4,07%, niños 2,83% con dos nuevas 

categorías para el año 2019 alimentos y bebidas con 2,75% y educación 2,11%. (Camara de comercio 

electronico, 2019) 

Las estadísticas de cyberlunes rebela como las compras son realizadas el 22,13% desktop, Tablet 0,7% 

y mobile el 77,09% (Camara de comercio electronico, 2019), evidenciando como la mayor parte de las 

https://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-channel.html
https://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-channel.html
https://www.renata.edu.co/
https://www.renata.edu.co/
https://www.observatorioecommerce.com.co/
https://bit.ly/2JW2lMO
https://bit.ly/2JW2lMO
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compras son realizadas desde el móvil e identificando el mayor rango de edad de compra con el 39,1% se 

ubica entre las edades de 25 -34 años y la segundad edad con mayores compras son de 35-44 años. 

 Esta industria diversa y con tradición ancestral, con una amplia oferta que va desde piezas 

únicas hasta la producción a gran escala, trabajadas con materiales como oro, plata, esmeraldas, 

piedras preciosas y semipreciosas, semillas, entre otros materiales autóctonos, ha venido 

conquistando el mercado externo. 

La prueba es que mientras en 2010 se vendieron menos de US$1 millón en joyas, en 2016 la 

cifra sumó US$4,5 millones, según análisis de Procolombia. (Revista Dinero, 2018) 

Mostrando la oportunidad en las ventas en línea en accesorios y belleza. 

Con estas cifras actualizadas de las compras en línea son fundamentales para dar enfoque a la empresa 

Gutauba. 
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6. Metodología 

 

6.1 Metodología de investigación 

Tipo de Estudio: Cualitativo - cuantitativa, ya que este realiza la caracterización del perfil del 

consumidor y la cantidad de clientes potenciales la creación de una empresa de comercialización 

de ropa y accesorios online en la ciudad de Cali con inserción de madres cabeza de hogar. 

6.2 Recolección de información 

La recolección de datos se realizará a través una encuesta a través de medios digitales (fb, 

WhatsApp) para la cuantificación y perfilamiento del cliente final identificando: Hábitos de 

compra, interés por casusas sociales e intención de compras online y número de clientes 

potenciales se definirá mediante una encuesta por la misma plataforma es para determinar la 

intensión de compra de los usuarios. 

Fuentes primarias: La información para la intensión de compra del presente estudio tomará 

como base la población presentada por Facebook Ads y se le enviará una encuesta por medios 

digitales para determinar la intensión de compra.  

Fuentes secundarias: La información secundaria será recolectada por medio de: Publicaciones, 

investigaciones demás que nos permitan obtener datos estadísticos sobre el comportamiento y 

tendencias de las ventas online en mercado colombiano. 
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7. Estudio de Mercado 

El siguiente estudio de Mercado se realizó en la ciudad de Cali – Valle con una población 

finita. 

Ilustración 1. Matriz tamaños y errores muéstrales 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Jean Carlos Bayona  
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7.1 Elaboración de la muestra mercado potencial  

Para la recolección de la información en la investigación de mercado se procede a utilizar el 

instrumento de investigación de la encuesta, la cual se aplicará a la población de estudio, 

calculando el tamaño de la muestra para saber con exactitud el número de encuesta a realizar: 

N= Z2 *p*q = N= (1,96)2 * (0,5) (0,5) = 384  

E2 0,05 2  

Abreviatura:  

Z: Nivel de servicio N: Tamaño de muestra  

Q: Probabilidad a que no ocurra P: Probabilidad a que ocurra  

E: error de estimación  

Basándonos en los resultados el tamaño de la muestra es de 384 clientes.  

Con la encuesta se recupera información de vital importancia para creación de estrategias de 

dirigidas a las necesidades del público para mejorar la satisfacción de los usuarios y el 

posicionamiento de la empresa. 

Perfil del usuario: Género: Hombres y Mujeres de la ciudad: Cali Valle mayores de 18 años 

Características: Mujeres y hombres en la universidad en vida laboral activa y con capacidad 

adquisitiva intermedia con conectividad a internet, afinidad a compras en línea y apoyan causas 

sociales. 
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7.2 Análisis de la encuesta 

Tabla 1. ¿Qué medios utiliza para identificar productos para comprar en línea? 

 

Gráfica 1.  Que medios utiliza 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

 

Se identifican entre los medios de preferencia de los usuarios se encuentra Instagram con el 

54.7%, seguido por WhatsApp con el 33.6%, Facebook con el 27,9%, otras páginas con 28,6%, 

la televisión con el 14,8% y YouTube con el 14,3% lo cual indica una orientación clara en los 

medios a implementar para la publicidad de la empresa. 

 

Tabla 2. ¿Hace compras en línea? 

 

Respuesta Numero de respuestas 

no 15 

si 369 

Total general 384 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 
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Gráfica 2. ¿Hace compras en línea? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia en la anterior pregunta cómo el 96.1% hace compras por internet y el 3,9% No 

hace compras, mostrando el potencial de mercado para empresas con ventas en línea. 

Gráfica 3.  Donde realiza compras en línea 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

Se evidencia en la anterior gráfica las plataformas más utilizadas por el público encuestado es 

Mercado libre con el 38%, Falabella con el 36,2%, éxito 34.4%, Olx con el 20,1%, Amazon con 
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el 13,5% y ninguno con el 12,2% evidenciando los competidores directos en el mercado 

potencial. 

Tabla 3. ¿Compraría accesorios en una tienda en línea con manufactura de madres cabeza de 

hogar? 

 

Etiquetas de fila Pregunta 4.  

no 6 

si 378 

Total general 384 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

 

Gráfica 4. ¿Compraría accesorios en una tienda en línea con manufactura de madres cabeza de 

hogar? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia en el grafico anterior como el público encuestado el 98,4% manifiesta interés de 

compra contra un 1,6% que no compraría mostrando el mercado potencial para esta tienda en 

línea. 
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Tabla 4. ¿Con que frecuencia compra accesorios al año? 

 

Etiquetas de fila Pregunta 5.  

Entre 1-2 51 

Entre 3- 5 117 

Más de 6 veces al 

año 

216 

Total general 384 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

 

Gráfica 5. Con que frecuencia compra accesorios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia en la anterior gráfica como el 55,7% de las personas compra más de 6 veces al 

año accesorio, el 30.2% entre 3-5 veces y el 14,1 Entre 1-2 veces al año, mostrando una cultura 

de consumo en los accesorios en el publico encuestado. 

Tabla 5. ¿Entre qué precios compra sus accesorios? 

 

Etiquetas de fila Cuenta de 6.  

Entre 10mil y 30mil 72 

Entre 31mil y 40mil 171 

Entre 41mil en adelante 141 

Total general 384 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 
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Gráfica 6.  Entre qué precios 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia en la anterior gráfica como 44,8% compra accesorios entre 31mil pesos y 40mil 

pesos, por el 36,2% de 41mil pesos en adelante y por ultimo solo el 19% compra accesorios entre 

10mil pesos y 30mil pesos mostrando una tendencia a las comprar superiores de accesorios 

superiores a 31mil pesos según el público encuestado. 

Tabla 6. . ¿Qué prefiere comprar? 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

 

Gráfica 7. Que prefiere a la hora de comprar 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 
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Se observa en la gráfica anterior como el 68,8% prefiere comprar pulseras, el 64,3% Aritos, el 

58,3% collares y el 25% anillos, mostrando como las pulseras con el producto favorito a la hora 

de elegir accesorios. 

Tabla 7. ¿Con que frecuencia compra camisetas con Diseño al año? 

Etiquetas de fila Cuenta de 8.  

Entre 1-2 año 63 

Entre 3- 5 año 98 

Más de 6 veces al año 223 

Total general 384 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

 

 

 

 

 

Gráfica 8.  Con que frecuencia compra camisetas con diseño 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia en la gráfica anterior como el 57,6% compra más de 6 veces al año, el 25.3% 

entre 3-5 veces y el 17.2% entre 1-2 veces, mostrando así un potencial de compra interesante 

para la empresa en ventas de camisetas con diseño. 

 

 

Tabla 8. . ¿Entre qué precios compra camisetas con Diseño? 
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Etiquetas de fila Pregunta 9. 

De 71mil en 

adelante 

107 

Entre 20 mil y 

50mil 

100 

Entre 51mil y   70 

mil 

177 

Total general 384 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

 

 

 

Gráfica 9. Entre qué precios compra camisetas 

 
 Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia en la gráfica anterior como el preció con mayor acogida por los entrevistados 

entre 51mil pesos y 70 mil pesos con el 45,6% y en segundo lugar con el 27,7% se encuentra de 

71mil pesos en adelante y con el 26,6% entre 20mil pesos y 50% pesos, mostrando los rangos de 

precios para las colecciones de camisetas con diseño. 
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Tabla 9. . ¿Cuáles son los colores que más usa en camisetas? 

 

Etiquetas de fila Pregunta 10. 

Blanco 133 

Café 5 

Fucsia 19 

Gris 16 

Mezclas 39 

Morado 14 

Negro 120 

Rojo 38 

Total general 384 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Gráfica 10. Cuáles son los colores favoritos 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

 

Se observa en la gráfica anterior como el 34,4% de las personas prefieren el color blanco 

seguido del 31,8% Negro, Mezclas el 9,9% y con el 9,6% rojo mostrando cuales deben ser los 

colores fuertes en las presentaciones de los productos de la empresa. 
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Gráfica 11. Como prefiere pagar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia como los encuestados prefieren pagar los productos contra entrega con el 68,8%, 

el 64,6% con transferencia bancaria, el 26,8% con tarjetas de crédito débito y el 13,3% con PSE, 

haciendo notar la importancia de incorporar la modalidad de pago contra entrega.  

Gráfica 12.¿Cómo preferiría pagar sus compras? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia Marín & Montaña 

 

Se evidencia en la anterior grafica como lo que más aprecian los clientes encuestados es 

Calidad con el 78,1%, seguido del Diseño con el 58.6%, el precio con el 53,9%, el servicio con 
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el 36,2% y facilidad en formas de pago el 9,4%, mostrando como la empresa debe enfocarse en 

la calidad de sus productos, el diseño y precio. 

7.3 Matriz de hallazgo  

Se idéntica a los consumidores como personas que les gusta comprar en internet, ayudar 

causas sociales donde Instagram es la red social más utilizada para identificar los productos que 

desean adquirir seguido particularmente de WhatsApp como el medio para tener información 

directamente con las marcas de igual forma un comprador a la vanguardia de las tendencias 

afirmando hacer compras de accesorios y camiseta con diseño más de 6 vece al año. 

Tabla 10. Matriz de hallazgo  

Tabla Matriz De Hallazgos 

Variables Hallazgos 

Producto  

El 68,6% prefieren comprar pulseras, el 64,2 prefieren comprar 

Aritos, el 58,4% prefieren comprar collares, el 24,9 prefieren comprar 

anillos. 

El color favorito es el blanco con el 34,5% seguido del  Negro con el 

31,7% 

Basa sus comprar en: El 77.9% calidad, diseño el 58,7%, precio el 

54%, servicio el 36,4% y facilidad de pago el 9,4% 

Personas El 96,1 % hace compras en línea  

El 98,4 compraría accesorios en una tienda en línea con 

manufactura de madres cabeza de hogar 

El 57,4% hace compras de camisetas con diseño más de 6 veces al 

año  

 El 55,6% compra accesorios más de 6 veces al año   
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Precio El 45,5% compra camisetas con valor superior a $51 mil y $70 mil 

El 44,9% compra accesorios de valor promedio entre $31mil  y 

$40mil  

Plaza Las personas prefieren tiendas en línea  

Promoción Las personas prefieren recibir información sobre accesorio y ropa a 

través de Instagram el 54,8% y en segundo lugar por WhatsApp con el 

33,5% 

El 68,8% de las personas prefieren pagar contra entrega y el 64,4 pago 

con transferencia bancaria  

Fuente: Elaboración propia 

Esta encuesta permitió al equipo de trabajo identificar como los usuarios de compras en línea 

sienten afinidad por cusas sociales y también prefieren la calidad a la hora de escoger sus 

productos. 

 

7.4 Ficha Técnica  

Tabla 11. Ficha técnica 

Universo Finito 

Cubrimiento  La encuesta se envió por medios digitales a 

hombres y mujeres mayores de 18 año en la 

ciudad de Cali 

Periodo de recolección de datos Del 25 de Octubre de 2019 al 26 de octubre del 

mismo año. 
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Grupo objetivo Dirigida para todas las personas mayores de 15 

años en adelante del corregimiento de Villa 

Gorgona con gustos por los helados de yogurt. 

Tamaño y distribución de la muestra Se realizaron  330 encuestas                                                      

Error de Muestreo 5% 

Nivel de Confianza 95% 

Técnicas de Análisis Estadísticas  Análisis descriptivo de información recogida 

por medio de encuestas 

Fuente: Elaboración Propia 

9.3 Análisis de la competencia 

Según la revista la república en el panorama de los e-commerce en Colombia entre las 

empresas más fuerte se encuentran Olx, Mercado libre, éxito y Falabella. 

En la encuesta realizada a los clientes el competidor más fuerte es mercado libre donde el 

38% los usuarios afirman haber comprado durante el último año, esta empresa presenta entre la 

forma de describir sus productos el proveedor reseñas para los posibles compradores sobre la 

confiabilidad y múltiples formas de pago, con imágenes de alta calidad sobre los productos para 

una experiencia cercano con el producto. 

Es importante resaltar es una plataforma para personas que desean vender sus productos a 

través de ella donde presentan envíos gratis y compra protegida. 

 

Gráfica 13. Logo mercado libre 
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Fuente: www.mercadolibre.com 

Falabella: Se evidencia en la encuesta realizada como el 36,2% de las personas encuestadas 

han comprados productos por esta tienda enlinea. 

Entre las caracteristicas más destacables para atraer publico se encuentra el envío gratis, con 

productos de multiples marcas y presenta como un marketplace de moda para la gente joven 

donde puedes encontrar todo lo que necesitas. 

 

 

Gráfica 14. Logo Falabella 

 

 

 

 

Fuente:www.falabella.com 

 

Exito: Se presenta como una tienda en linea para el hogar con algunas secciones para la moda 

exterior donde es fuerte con grandes marcas dentro de su portafolio de servicio, con grandes 

propociones para captar el publico que tiene desde sus tienda en fisicas. 

Gráfica 15. Logo Almacenes Existo  

 

 

 

Fuente: www.exito.com 

 

Olx: es una plataforma para personas que desean vender sus productos en la encuesta 

realizada el 20,1% ha realizado compras el ultimo año por este platafoma, mostrando como no 

son fuertes en accesorios y camisetas de diseño. 

http://www.mercadolibre.com/
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Gráfica 16. Logo Olx  

 

 

 

 

 

Fuente:www.olx.com.co 

 

Amazon: El gigante de las ventas enlina a nivel mundial, actualmente según los encuestados 

el 13,5% ha comprados productos durante el ultimo año, la gran varidad de productos y una de 

las ventajas competitivas de esta platafoma una de sus desventajas son los tiempos de entrega. 

Gráfica 17. Logo Amazon 

 

 

 

 

Fuente: www.amazon.com 

 

7.5 Análisis DOFA 

MATRIZ 

DOFA 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1: Estabilidad de Política 

Monetaria  

A1: Inestabilidad del 

Sector 

O2: Mayor conectividad a 

internet entre el público joven 

A2: Incremento del índice 

del desempleo 

O3: La Política Laboral A3: Incremento del 

índice delincuencial 

O4: Expectativas de 

crecimiento real de PIB 

A4: Política Salarial 
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O5:0 Política Fiscal  A5: Resistencia a 

cambios tecnológicos 

O6: Política el País A6: Nuevos 

Competidores 

O7: Política de Estimulo a 

las PYMES 

A7: Aumento en costo 

de publicidad en línea 

O8: Ubicación del sector  

O9: Automatización de 

Procesos para optimizar el uso 

del tiempo 

 

O10: Alianzas estratégicas  

FORTALEZAS Estrategias FO Estrategias FA 

F1: Responsabilidad Social F12-02 Incentivar al 

público joven a participar en 

empresas con sentido social 

convirtiendo una tendencia  

F2-07 Participara en 

programas de apoyo a 

emprendimientos de 

egresados universitarios como 

FONDO EMPRENDER entre 

otros 

F1-A5 Hacer de la 

plataforma de compras 

segura para dar mayor 

seguridad a los clientes. 

F2-F4- F5-f6-A7 Crear 

una base de clientes, 

suscriptores y fidelizarlos 

con promociones 

especiales. 

 

F2: Conocimientos 

administrativos 

F3: Bajos costos 

operacionales 

F4: Precios accesibles al 

publico 

F5:  Portafolio cambiante F3- F4-08 Enfocar la 

publicidad de ventas en la 

ciudad de Cali para 

posicionarla como una marca 

local con enfoque social. 

F6: Conocimiento del 

mercado 

F5-09-010 Automatizar 

procesos para mostrar a los 

clientes los productos según 

sus afinidades 

  

DEBILIDADES Estrategias DO Estrategias DA 

 D1-O2- Contratar una 

empresa experta en maketing 

digital 

D1-A7 Contratar la 

empresa de marketing 

para iniciar una labor D1: Experiencia en 

marketing digital 
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D3: Inventario suficiente 

para satisfacer los clientes 

D1-O10 Diseño de una 

identidad de marca local, 

divertida fresca con 

proyección nacional e 

internacional 

D9-O7 Orientar la empresa 

a ser receptora de incentivos 

gubernamentales por la labor 

social. 

D4-D10 Implantación de 

pagos contra entrega 

fuerte en captación de 

clientes y fidelización  

A6-D8  construir de 

marca fuerte donde los 

usuarios sientan sentido de 

pertenencia para 

incentivar el apoyo social  

a la madres cabeza de 

hogar 

D4: Orientación 

empresarial  

 

D8: Identidad de marca   

D9: Presupuesto para 

inversión en publicidad 

   

D10: Atención al cliente 

eficiente 

D10- 09 Alianza con 

empresa de entregas para las 

personas conozcan en tiempo 

real donde está el producto  

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 



7.5.1 Estrategias de mercado para llegar a la realización de los objetivos 

Después de la realización del análisis DOFA se procede a realizar las estrategias con los planes a implementar. 

Tabla 12. Matriz resumen plan de mercadeo 

 

Objetivos 

Estratégicos  

Estrategias Actividades Tiempo  

de 

Cumplimiento 

Responsa

ble 

Presup

uesto 

Indica

dores de 

Gestión  

1. 
Participar en 

mercado de 

ventas de 

accesorios y 

camisetas 

con diseño. 

Construir una 

identidad de marca 

con sentido social 

local donde los 

usuarios sientan 

incentivados  a 

apoyar la 

manufactura de las 

madres cabeza de 

hogar  

1. Contratar a un 

diseñador 

3 Semana Gerente   $    

800.000 

(Costo 

/ Precio 

de Venta) 
2. Elegir el diseño con 

las características deseadas 

1 

Semana  

3. Realizar acuerdo 

comercial con las madres 

cabeza de hogar y las 

negociaciones de costo de 

producto, tiempo de 

entrega. 

1 mes 

4. Establecer cambios de 

portafolio  

1 mes  

2. 

Crear 

Construir la 

herramienta de 

ventas y los medios 

para llegar al público 

objetivo  

1. Contratar Empresa de 

Marketing digital  

2 Semanas Recursos 

Humanos  

 $    

1,500.000  

Tienda 

en línea 

funcional 

con pagos 

y medios 

digitales 

2. Creación de tienda en 

línea 

3 

Semanas 

Empresa de 

marketing 
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tienda en 

línea y 

medios 

 3. Construcción de 

contenidos en foque de 

comedios 

3 Semanas Empresa 

de marketing 

listos 

para 

pautar 

3.  Crear 

una Campaña 

de 

lanzamiento 

Diseñar una 

campaña de 

lanzamiento 

creativa, emotiva 

donde se muestre 

como con la compra 

de accesorios y 

camiseta apoyas a la 

madres cabeza de 

hogar a mantener sus 

hogares 

1. Promocionar la 

calidad de los productos, 

con un direccionamiento a 

la tienda en línea 

1 mes   $   

1.000.000  

Númer

o de 

Clientes 

comprado

res  

Costo 

de por 

cliente 

Númer

o de 

clientes 

potencial

es 

2. Ofertar un descuento 

especial en la tienda 

cuando es cliente por 

primera vez 

1 mes 

3. Capturar información 

de los usuarios para 

futuras compras 

1 mes 

4. Posicionar 

la empresa en 

el mercado 

Mostrar la labor 

realizada con las 

madres cabeza de 

hogar para que las 

clientes sientan 

como están 

contribuyendo a una 

buena causa 

1. Mostrar como las 

madres cabeza de hogar 

son beneficiadas con la 

compra de accesorios y 

camisetas con diseño  

1 mes  Agencia 

de marketing 

 $    

1.000.000  

(Núme

ro de 

Ventas 

que 

correspon

den a 

nuevos 

productos 

/ Numero 

de Ventas 

totales) 

Ofertas especiales para 

clientes suscritos, llegar a 

clientes que nos han 

visitado antes 

1 mes  



7.5.2 Detalle de estrategias 

Tabla 13. Estrategia 1.  

Área  Creación de la marca y proveedores 

Objetivo Construir una identidad de marca con sentido social local donde 

los usuarios sientan incentivados  a apoyar la manufactura de las 

madres cabeza de hogar 

Estrategia Construir una marca donde los usuarios sientan afinidad en apoyar 

causas sociales y establecer las condiciones comerciales con las 

madres cabeza de hogar 

Actividades 1. Contratación de diseñador  

2. Programar reuniones con las madres cabeza de hogar 

3. Negociar condiciones comerciales 

     4. firmar acuerdos comerciales 

Meta Una marca divertida  y Establecer acuerdos comerciales  

Beneficio Proveedores confiables 

Costo $800.000 

Tiempo De 

Ejecución 

1 mes 

Responsable  Gerente general  

Indicador  Numero de acuerdos comerciales  

Fuente: Elaboración propia 

 

La creación de la marca donde los clientes se sientan motivados a apoyar causas sociales es 

fundamental para el éxito de la marca teniendo como proveedoras a las madres cabeza de hogar es 

fundamentar establecer las condiciones claras sobre los términos de comercialización de los 

productos, forma de pago de los mismo y la duración del acuerdo para garantizar los proveedores 

por un tiempo definido. 
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Tabla 14. Estrategia 2. 

AREA  Marketing 

OBJETIVO Crear tienda en línea y medios 

ESTRATEGIA Construir la herramienta de ventas (tienda en línea) y los medios 

para llegar al público objetivo  

 

ACTIVIDADES 1. Contratar Agencia de marketing 

2. Creación tienda en línea 

3. Construcción de contenidos y promoción de las redes sociales 

META Ingresar en el mercado 

BENEFICIO Reconocimiento de marca como una empresa con sentido social 

COSTO Pago servicios  Empresa de Marketing: $ 1,500,000, inversión en 

publicidad digital mensual $1.000.000, dominio y hosting  $300.000 

un año 

TIEMPO DE 

EJECUCIÓN 

 1 mes  

RESPONSABLE  Empresa de marketing 

INDICADOR  Tienda en línea funcionando y Medios listos para pautar 

Fuente: Elaboración propia 

 

La creación de la tienda en línea tiene un valor muy bajo que se realizara con una iniciativa 

llamada www.instashop.com donde con una serie de videos te enseñan a montar tu propia tienda 

en línea gratis, con un diseño responsivo ideal para para el público objetivo, esta herramienta es 

fundamental para bajar los costos administrativos y direccionar estos recursos en identidad de 

marca y publicidad con un mensaje al público en apoyo a causas sociales en este caso a las madres 

cabezas de hogar. 

 

http://www.instashop.com/


48 

 

Tabla 15. Estrategia 3. 

 

Área  Mercadeo 

Objetivo Crear una Campaña de lanzamiento 

Estrategia Diseñar una campaña de lanzamiento creativa, emotiva donde se 

muestre como con la compra de accesorios y camiseta apoyas a la 

madres cabeza de hogar a mantener sus hogares 

Actividades 1. Promocionar la calidad de los productos, con un 

direccionamiento a la tienda en línea Instagram, Facebook, google Ads 

2. Ofertar un descuento especial en la tienda cuando es cliente por 

primera vez 

3. Capturar información de los usuarios para futuras compras 

Meta Darnos a conocer como una marca con sentido social local  

Beneficio Marcar la diferencia con las otras tiendas de accesorios 

Costo $ 1.000.000 inversión en Ads Empresa de marketing $1.500.000 

Google Ads $500.000 

Tiempo De 

Ejecución 

1 mes  

Responsable  Empresa de marketing y gerente seguimiento de la estrategia 

Indicador  Número de Clientes Nuevos  Costo de por cliente, base de datos 

capturada 

Fuente Elaboración propia 

 

El direccionamiento de la campaña de lanzamiento es clave para llegar a los usuarios y en 

cómo nos vamos a posicionar en la mente del consumidos, es por esta razón que la campaña 

estará enfocada a como nuestra empresa tiene sentido social y tiene productos de calidad y es una 

marca diferente a las del mercado. 
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Tabla 16. Estrategia 4.  

 

Área  Mercadeo 

Objetivo Posicionar la empresa en el mercado 

Estrategia Mostrar la labor realizada con las madres cabeza de hogar para que las 

clientes sientan como están contribuyendo a una buena causa 

Actividades Mostrar como las madres cabeza de hogar son beneficiadas con la 

compra de accesorios y camisetas con diseño 

Ofertas especiales Instagram, WhatsApp para clientes suscritos, llegar 

a clientes que nos han visitado antes 

Meta Aumentar las ventas en un 10% con respecto al mes anterior 

Beneficio Mostrar porque la empresa es diferente a las otras empresas de 

accesorios 

Costo $1.000.000  Ads $,1500.000 Agencia de Marketing 

Tiempo De 

Ejecución 

2 meses 

Responsable  Agencia de Marketing, gerente seguimiento  

Indicador  Cumplir la meta en aumento de ventas. 

Fuente: Elaboración propia  

 

Posicionar la empresa de forma local como una tienda en línea de accesorios y camisetas con 

diseño y sentido social es fundamental para garantizar: 1. La estabilidad contractual comercial de 

las madres cabeza de hogar, 2. Posicionar en la mente de los consumidores que con su compra 

aporta a la generación de ingresos a esta población. Teniendo un enfoque claro del 

direccionamiento de la publicidad en la identidad de marca, muestra el sentido de la empresa en 

un mercado competido. 
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7.6 Productos  

7.6.1 Pulseras 

Pulseras elaboradas a mano con Hilo o nailon de excelente calidad y piezas en acero 

inoxidable quirúrgico para evitar la decoración y diseños modernos ajustable al usuario 

elaboradas por madres cabeza de hogar. 

Gráfica 18. Pulseras  

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.6.2  Collares  

Collares en hilo de alta calidad con piezas en acero inoxidable de color dorado y plata elaborados 

a mano por madres cabeza de hogar con diseños modernos y fáciles de combinar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.6.3 Aretes 

Estos aretes se encuentran elaborados a mano por madres cabeza de hogar con finas piezas de 

acero inoxidable, con diferentes formas, colores con un estilo fresco y divertido para generar 

versatilidad en a la hora de combinarlo con los diferentes atuendos. 

Gráfica 19. Colección de aretes 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboracón propia 
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7.6.4 Camisetas con diseño  

Camiseta de algodón de excantante calidad de diferentes colores con frases de 

empoderamiento femeninos, amistad, amor entre otros definidos por el cliente, estos estampados 

pueden ser personalizados. 

Gráfica 20. Camisetas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.7 Precio productos  

A continuación, se encuentran la tabla y como fueron hallados los precios de cada uno de las 

líneas de los productos. 

Tabla 17. Tabla de precios de productos 

Producto  
Costo de 

Producto 

Costo 

primario Utilidad subtotal  

Gastos de 

Admón. 

Gastos de 

Venta 
Precio de 

venta 20% 20% 

Pulseras  $     10.000   $     10.000  150%  $     25.000   $       5.000   $       5.000   $     35.000  

Collares  $     10.000   $     10.000  150%  $     25.000   $       5.000   $       5.000   $     35.000  

Aretes   $     10.000   $     10.000  150%  $     25.000   $       5.000   $       5.000   $     35.000  

Camisetas  $     10.000   $     10.000  150%  $     25.000   $       5.000   $       5.000   $     35.000  

Fuente: Elaboración propia 

Para cada uno de las líneas de productos se tiene un costo de producto el cual es pagado a las 

madres cabeza de hogar y una utilidad del 150% para la marca distribuidora: Gutauba, de igual 

manera se adiciona el 20% de gastos administrativos y el 20 % de gasto de venta: Los cuales 

están destinados a la comercialización del producto en internet esto aplica para todos los 

productos de la empresa, teniendo en cuenta la muestra de mercado y los precios pagados por los 

usuarios. 

 

7.8 Descripción del cliente 

Los clientes de Gutauba accesorios: Son hombres y mujeres mayores de 21 – 27 años con 

vida laboral activa y en la universidad que disfrute de la moda y un sentido alegre de la vida para 

los accesorios, con afinidad por apoyar causas sociales y que disfrute de hacer comprar en línea. 
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7.9 Análisis de la demanda 

Para establecer la demanda potencial en la ciudad de Cali se utilizará la siguiente formula: 

Q = npq presentada en: https://www.crecenegocios.com/como-hallar-la-demanda-potencial/ 

n: número de compradores posibles para el mismo tipo de producto en un determinado 

mercado. 

p: Precio promedio del producto en el mercado. 

q: Cantidad promedio de consumo per cápita en el mercado. 

Para hallar n:de finir el número de posibles compradores en un mercado se utilizará el número 

de personas después de segmentar con el perfil del usuario Facebook Ads como herramienta de 

mercado, dando un total de 570.000 personas. 

Para definir P: El precio promedio del mercado se tuvo en cuenta los resultados de la encuesta 

realizadas por los tesistas. 

Para establecer q: Cantidad promedio de consumo es tuvo en cuenta los resultados de la 

encuesta elaborada por los tesistas. 

10.5.1 Estimación de la demanda de las Pulseras 

 Tabla 18. Estimación de la demanda en la ciudad de Cali 
Demanda potencial  Compradores 

potenciales  

Precio 

promedio 

mercado 

 

Cantidad 

consumo 

per 

cápita  

Total  

Pulseras, aretes, collares, camisetas Q=     570.000   $  35.000  0,5   $    

9.975.000.000  

      

Fuente: Elaboración propia 

 

https://www.crecenegocios.com/como-hallar-la-demanda-potencial/
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En la anterior tabla se presenta la estimación de la demanda potencial de pulseras en Cali con 

el perfil del usuario 

Tabla 19. Estimación de la demanda empresa de Accesorios 

UNIDADES 

Vendedores 

Clientes 

Potenciales conversión Unidades  

Alcance publicidad             570.000                           0,02  114 

  COLLARES 114 

  ARETES 114 

  CAMISETAS 114 

  TOTAL MES 114 

  TOTAL AÑO                  5.472  

Fuente: elaboración propia. 

Se estima vender el primer año un total de 5.472 unidades de todos los productos equivalente 

a: $180.783936 al año.  
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8. Requerimientos legales para la una empresa de ropa y accesorios en Cali 

 

Los requerimientos legales para empezar un negocio online son los mismos que para cualquier 

otro tipo de negocio.  

El tipo de sociedad a constituir para esta idea de negocio, será la Sociedad por Acciones 

Simplificada, creada en la legislación colombiana por la ley 1258 de 2008, es una sociedad de 

capitales, de naturaleza comercial que puede constituirse mediante contrato o acto unilateral y que 

constará en documento privado, el documento de constitución será objeto de autenticación de 

manera previa a la inscripción en el registro mercantil de la Cámara de Comercio, por quienes 

participen en su suscripción. Dicha autenticación deberá hacerse directamente o a través de 

apoderado. 

8.1 Registro ante Superintendencia de Sociedades 

Documentos exigidos: 

 Certificado de matrícula mercantil. Lo expide la Cámara de Comercio. Este certificado se 

exige para aquellas entidades que por ley se matriculan en la Cámara. 

 Copia autenticada del acta de constitución o fundación y de los estatutos debidamente 

aprobados. 

 Copia autenticada del acta en la cual se consignan los nombramientos de los directivos de 

la organización, a saber: Representante legal y su suplente; Miembros de las juntas 

directivas, entre otros. 

 Registro RUT y RIT 
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8.2 Requisitos para constituir una S.A.S. 

 Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio donde 

residen). 

 Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por 

acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 

 El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan en 

el mismo acto de constitución. 

 El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de 

constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término indefinido. 

 Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se exprese 

que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. Si nada se 

expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá realizar cualquier 

actividad lícita. 

 El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las acciones 

representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán pagarse. 

 La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades de sus 

administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un representante legal. 

Entre las más importantes obligaciones que la empresa debe atender se destacan las que se 

refieren a los registros y requisitos de funcionamiento de los establecimientos de comercio que a 

continuación se mencionan: 

 

 



59 

 

Registro ante Cámara de Comercio de Cali 

1. Verificar la disponibilidad del Nombre. 

2. Diligenciar el formulario de Registro y Matricula. 

3. Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN12 

4. Pagar el Valor de Registro y Matricula. 

Documentos exigidos: 

1. Escritura Notarial. 

2. Cédulas de los socios. 

3. Pago de la inscripción. 

4. Inscripción de libros Contables. 

5. Acta de constitución de la sociedad. 

Ante la notaria: Escritura Pública. (Esta deberá ser presentada ante Cámara de Comercio en el 

momento del Registro) Tener en Cuenta: Todo tipo de sociedad comercial, si tienen menos de 10 

trabajadores o hasta 500 salarios mínimos de activos al momento de la constitución, no necesitan 

escritura pública para constituirse. 

Ante la DIAN: 

1. Inscribir el RUT (Registro Único Tributario). 

2. Obtención del NIT (Número de Identificación Tributaria) 

Ante la secretaría de hacienda de la alcaldía: 

1. Registro de Industria y Comercio. 

2. Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad. 
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8.3 Aportes sociales 

Tabla 20. Aportes sociales  

 

Socios Valor Porcentaje 

Marín Ocampo Cristian Eduardo $2´500.000 50% 

Montaña García Osvaldo $2´500.000 50% 

Fuente: Elaboración propia 

 

Estos aportes sociales se destinarán a la puesta en marcha de la tienda en línea. 
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9. Estudio Técnico  

EL direccionamiento de esta propuesta está dirigido a encaminar la mayor parte de los 

recursos a la comercialización de los productos en línea, debido a su naturaleza digital. 

Tabla 21. Inversión inicial  

Concepto Mes 

Gatos Legales  
  

$      363.393   

Identidad de Marca $      800.000  

Teléfono 
  

$      800.000 

Contratación agencia de Marketing $   1.500.000 

Contrato contabilidad $      700.000 

Mano de obra 
$   3.796.250  

 

Materia prima 
$   5.529.000  

 

Servicio de telefonía celular y datos 
$      100.000  

 

Hosting y dominio  $      300.000 

Materiales indirectos 
$      120.000  

 

Gastos de Comercialización 
$   1.500.000  

 

TOTAL  $  15´508.643 

Fuente: Elaboración propia 

Es evidencia en la tabla anterior que no hay inversiones en activos fijos toda la inversión se va 

al gasto debido a la orientación de los recursos a generar ventas de forma rápida. 
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9.1 Estructura Administrativa de la empresa  

Gráfica 21. Estructura organizacional de la empresa 

 

 

Fuente: Elaboración tesistas  

 

La estructura de la empresa tiene la anterior formación debido a la naturaleza de comercio en 

línea de la empresa. 

9.2 Funciones 

Gerente- representante legal  

 Direccionamiento estratégico de la empresa 

 Revisión de procesos y rendimiento de las estrategias ejecutadas por la agencia de 

Marketing 

 Visión de la empresa a largo plazo  

Gerente 
Represen. Legal

Auxiliar de 
Logistica

Contabilidad

(Contrato)

Agencias de 
Marketing 
(Contrato)
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 Control financiero de la empresa 

 Negociación de proveedores  

 Pago a proveedores 

Agencia de Marketing 

Planear y ejecutar estrategias dirigidas al mercado objetivo para vender y crear presencia online 

en el mercado. 

 Diseñar y crear las campañas para capturar posibles clientes en redes sociales y google 

Ads 

 Responder las preguntas de clientes potenciales en redes sociales 

 Mantener la tienda en línea con los precios actualizados y verificar las imágenes 

correspondientes con las existencias. 

 Campañas de descuentos para usuarios existentes y nuevos 

 Crear una base de datos de clientes 

Auxiliar de logística 

 Coordinar las entregas pendientes presentadas por la tienda en línea a los clientes todos 

los días 

 Gestión de peticiones quejas y reclamos con los productos entregados 

Contabilidad 

Mantener los registros contables de la empresa, pago de nómina y el pago de obligaciones 

tributarias al día. 
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9.3 Tienda en línea 

Instashop es una plataforma colombiana desarrollada con el apoyo de Colciencias para 

promover el comercio electrónico, al facilitar a MiPyMes y Startups el acceso a su propio sitio 

Web de comercio electrónico, por una inversión mínima. (Instashop, 2019) 

Gráfica 22. Oferta Instashop 

 

Fuente: https://inscolombia.com/ 

Gracias a todo lo anterior es elegida Instashop Colombia con la plataforma ideal para iniciar 

el proyecto de venta de Accesorios. 

 

 

 

 

https://inscolombia.com/


9.4 Proceso de compra en la tienda en línea experiencia usuario 

 Gráfica 23 experiencia de usuario  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

¿Al Usuario 

le interesa la 

publicidad? Da 

click 

Inicio 

HACER PRMOCIONES 

Facebook, Instagram, 

Google Ads 

 

 

si 

No 

Usuario sigue 

navegando 

 

Tienda en línea 

www.guatauba.com 

 

Agrega productos al 

carrito, confirma datos y 

paga 

 

¿Cliente 

decide 

comprar? 

No 

si 

Usuario sigue 

navegando 

 

Confirmación del 

pedido al correo 

electrónico 

 

Entrega del 

producto 

 

Fin 



En la anterior grafica muestra la experiencia de usuario (cliente potencial) marcando los pasos 

primero el usuario se entera de la promoción o productos a través de las redes sociales, si le 

interesa más y desea comprar ingresa a la tienda en línea busca el artículo de su gusto decide la 

compra y la agrega al carrito de compras donde coloca los datos personales y lugar entrega y 

define la forma de pago y lo realiza, Posteriormente recibirá la confirmación al correo de la 

compra y recibirá el producto en un plazo de 24 horas por ser una entrega local. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



9.5 Proceso interno de la empresa 

Gráfica 24. Proceso interno compra tienda en línea  

Agencia de Marketing     Logística   Área contable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

  

Se evidencia en la anterior grafica el proceso dentro de la empresa cuando un usuario hace la 

compra y cuáles son las diferentes actividades de los diferentes roles dentro de la empresa para 

llevar a cabalidad el objetivo de las ventas. 

 

Clientes reciben la 

publicidad: Facebook, 

Instagram, Google Ads 

 

 
Agrega productos al 

carrito, confirma datos y 

paga 

 

¿Cliente 

decide comprar? 

si 
Envía 

factura 

 

Envió del pedido, 

al cliente 

 

Fin 

Inicio 

Guardar en 

base de datos  
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Gráfica 25. Proceso Peticiones Quejas, Reclamos y Solicitudes por productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La anterior figura muestra el proceso de atención de PQRS para usuarios, todo este proceso se 

encuentra a cargo del personal de logística donde se realizará la documentación correspondiente, 

según las políticas de cambio para dar repuesta al cliente. 

 

 

Cliente se comunica con la 

línea WhatsApp en de PQRS 

 

 
Cambio: confirmar con 

el inventario existente 

por un valor igual o 

mayor. (si es mayor el 

cliente debe pagar el 

adicional.) 

 

¿Es 

necesario 

cambio? 

si 
Cliente envía articulo y 

logística hace el envió del 

nuevo articulo 

 
Se confirma 

satisfacción del 

cliente 

 

Fin 

Inicio 

No 

Se explica al 

cliente las políticas 

de cambio  
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10. Estudio Financiero 

 

Para verificar la factibilidad del proyecto se realizará un estudio financiero, donde se 

implementarán presupuestos de ventas, basados en las conversiones de ventas en línea de 0,02 

del mercado objetivo, realizando una proyección de la empresa a 5 años,  con un crédito por un 

valor de siete millones con un plazo de pago a 5 años, de igual manera se calcularán los 

indicadores financieros: La Tasa interna de Retorno y el Valor Presente Neto,  para determinar si 

el proyecto es viable financieramente y sostenible en el tiempo. 

Es importante aclarar para todos los productos se ha establecido el mismo precio como 

estrategia de marketing. 

10.1 Presupuesto de ventas 

Tabla 22. Presupuesto de ventas por unidades y precio de venta 
Año 1 2 3 4 5 

PRECIO  $                     

35.000  

 $                          

36.155  

 $                     

37.348  

 $                        

38.581  

 $                    

39.854  

PROYECCION DE 

VENTAS 

5.472 5.691 5.919 6.155 6.401 

TOTAL VENTAS  $            

191.520.000  

 $                 

205.753.766  

 $            

221.045.386  

 $               

237.473.479  

 $           

255.122.508  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 Para el incremento anual se estableció en la proyección del IPC Para el año 2020 por el grupo 

de investigaciones económicas del grupo Bancolombia. (Portafolio.com, 2019) 
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10.2 Costos de producción  

Tabla 23. Costo de productos 
COSTOS PRODUCCION MENSUAL 

Articulo Und. Medida Valor Unitario Valor Total 

PULSERAS UNIDAD              10.000   $           10.000  

COLLARES UNIDAD              10.000   $           10.000  

ARETES UNIDAD              10.000   $           10.000  

CAMISETAS UNIDAD              18.000   $           18.000  

EMBALAJE UNIDAD                   500   $                500  

   $           48.500  

    

COSTO PROMEDIO UNIDAD  $           12.125  

    

TOTAL UNIDADES PROYECTADAS A VENDER 456  $      5.529.000  

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 24. Presupuesto de gasto de personal  

 

Personal Necesario Sueldo por mes Sueldo por año 

Gerente  $           1.500.000   $   18.000.000  

Logística de envió   $           1.000.000   $   12.000.000  

     $                   -  

 Total   $           2.500.000   $   30.000.000  

 Seguridad, Parafiscales y carga 

prestacional  

51,85%   

 Subtotal Parafiscales  $           1.296.250   $   15.555.000  

TOTAL  $           3.796.250   $   45.555.000  

Fuente: Elaboración propia 
 

10.3 Proyección de gasto de personal  

Tabla 25. Proyección de gasto de personal  

 

Años 1 2 3 4 5 

Gastos de personal  $   

45.555.00

0  

 $   

47.058.31

5  

 $   

48.611.23

9  

 $   

50.215.41

0  

 $   

51.872.51

9  

      

IPC PROYECTADO 

2020 

3,30%     

Fuente: Elaboración propia 

 



10.4 Estado de resultados 

Tabla 26. Estado de resultados 
              

Estado de Resultados Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos    $ 191.520.000   $    205.753.766   $    221.045.386   $    237.473.479   $    255.147.206  

Costos de Ventas  $     5.529.000   $   67.848.000   $      72.828.483   $      78.177.071   $      83.921.053   $      90.089.745  

Costo de Mercancía  $     5.529.000   $   66.348.000   $      71.278.983   $      76.576.437   $      82.267.598   $      88.381.726  

Costos Indirectos    $     1.500.000   $        1.549.500   $        1.600.634   $        1.653.454   $        1.708.018  

Utilidad Bruta -$     5.529.000   $ 123.672.000   $    132.925.283   $    142.868.315   $    153.552.427   $    165.057.461  

Gastos Operacionales  $     5.996.250   $   20.940.000   $      21.631.020   $      22.344.844   $      23.082.224   $      23.843.937  

Gasto Depreciación    $                    -   $                      -   $                      -   $                      -   $                      -  

Gasto Amortizacion    $        490.848   $           490.848   $           490.848   $           490.848    

Gastos de personal    $   45.555.000   $      47.058.315   $      48.611.239   $      50.215.410   $      51.872.519  

Utilidad Operativa -$   11.525.250   $   56.686.152   $      63.745.100   $      71.421.384   $      79.763.945   $      89.341.005  

Costos de Financiación  $                    -   $        104.300   $             83.440   $             62.580   $             41.720   $             20.860  

Utilidad antes de Impuesto -$   11.525.250   $   56.790.452   $      63.828.540   $      71.483.964   $      79.805.665   $      89.361.865  

Impuesto 33%  $                    -   $   18.740.849   $      21.063.418   $      23.589.708   $      26.335.869   $      29.489.416  

Utilidad despues de Impuesto -$   11.525.250   $   38.049.603   $      42.765.122   $      47.894.256   $      53.469.795   $      59.872.450  

Reserva legal 10%  $                    -   $     3.804.960   $        4.276.512   $        4.789.426   $        5.346.980   $        5.987.245  

Utilidad Neta -$   11.525.250   $   34.244.642   $      38.488.609   $      43.104.830   $      48.122.816   $      53.885.205  

 

Ipc 3,30% 

Fuente: Elaboración propia 
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10.5 Balance general proyectado 

Tabla 27. Balance general proyectado 

 
Balance General Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Activos 

Activos Corrientes             

Efectivo  $                  -     $    55.672.700   $    99.684.359   $     149.070.593   $     204.293.958   $     265.878.234  

Activos diferidos  $     1.963.393   $      1.472.545   $         981.697   $            490.848   $                     -     $                     -    

Total Activo corriente  $     1.963.393   $    57.145.245   $  100.666.055   $     149.561.441   $     204.293.958   $     265.878.234  

Activos Fijos             

Maquinaria y equipo  $                  -     $                  -     $                  -     $                     -     $                     -     $                     -    

Equipos de oficina y computo  $                  -     $                  -     $                  -     $                     -     $                     -     $                     -    

Depreciación Acumulada  $                  -     $                  -     $                  -     $                     -     $                     -     $                     -    

Total Activos Fijos  $                  -     $                   -     $                   -     $                      -     $                      -     $                      -    

Total Activos  $     1.963.393   $    57.145.245   $  100.666.055   $     149.561.441   $     204.293.958   $     265.878.234  

              

Pasivos 

Pasivos Corrientes             

Impuestos, gravamenes y tasas  $                  -     $    18.740.849   $    21.063.418   $       23.589.708   $       26.335.869   $       29.489.416  

Total Pasivo corriente  $                  -     $    18.740.849   $    21.063.418   $       23.589.708   $       26.335.869   $       29.489.416  

Pasivo No Corriente             

Obligaciones financieras  $     7.000.000   $      5.600.000   $      4.200.000   $         2.800.000   $         1.400.000   $                     -    

Total Pasivo No corriente  $     7.000.000   $      5.600.000   $      4.200.000   $         2.800.000   $         1.400.000   $                      -    

Total Pasivos  $     7.000.000   $    24.340.849   $    25.263.418   $       26.389.708   $       27.735.869   $       29.489.416  

Patrimonio 

Capital Social  $     6.488.643   $      6.488.643   $      6.488.643   $         6.488.643   $         6.488.643   $         6.488.643  

Reserva Legal  $                  -     $      3.804.960   $      8.081.472   $       12.870.898   $       18.217.878   $       24.205.123  
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Utilidad del Ejercicio -$   11.525.250   $    34.244.642   $    38.488.609   $       43.104.830   $       48.122.816   $       53.885.205  

Utilidades Acumuladas  $                    -  -$   11.525.250   $    22.719.392   $       61.208.002   $     104.312.832   $     152.435.648  

Total Patrimonio  $    (5.036.607)  $    33.012.996   $    75.778.117   $     123.672.373   $     177.142.169   $     237.014.618  

              

Total Pasivo +Patrimonio  $     1.963.393   $    57.353.845   $  101.041.535   $     150.062.081   $     204.878.038   $     266.504.034  

Fuente: Elaboración propia 

 

En el balance general se evidencia como durante el primer año el 25% de los ingresos se destina a pago de pasivos, siendo en su 

mayor porcentaje pago de impuestos y la utilidad el ejercicio durante el primer año corresponde al 38% y el patrimonio corresponde al 

75% para un proyecto de en su primer año son muy buenos márgenes. 

Mejorando para los años siguientes aumentando los ingresos y desmullendo los pasivos mejorando el patrimonio y la rentabilidad 

acomunalada, llegando así al quinto años con pasivos correspondientes al 11% equivalentes a impuestos solamente, con una utilidad 

del ejercicio del 20%, utilidades acumuladas del 89%. 
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10.6 Flujo de Efectivo 

Tabla 28. Flujo de efectivo proyectado a 5 años  
              

  Año 0 (inversión)  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Saldo Inicial de Caja     $                  -     $       55.672.700   $       99.684.359   $     149.070.593   $     204.293.958  

Ingresos     $  191.520.000   $     205.753.766   $     221.045.386   $     237.473.479   $     255.147.206  

Aportes de Capital   $     6.488.643            $                     -    

Prestamo financiero  $     7.000.000             

EGRESOS     $  135.847.300   $     161.742.107   $     171.659.152   $     182.250.115   $     193.562.930  

Costos de ventas     $    67.848.000   $       72.828.483   $       78.177.071   $       83.921.053   $       90.089.745  

Otros gastos     $    20.940.000   $       21.631.020   $       22.344.844   $       23.082.224   $       23.843.937  

Nomina     $    45.555.000   $       47.058.315   $       48.611.239   $       50.215.410   $       51.872.519  

Gasto financiación     $      1.504.300   $         1.483.440   $         1.462.580   $         1.441.720   $         1.420.860  

Pago Impuesto de renta       $       18.740.849   $       21.063.418   $       23.589.708   $       26.335.869  

inversiones   $   13.488.643             

TOTAL   $                  -      $    55.672.700   $       99.684.359   $     149.070.593   $     204.293.958   $     265.878.234  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se evidencia desde el primer año utilidad hasta el  quinto año de la  proyección del flujo de caja mostrando los beneficios del 

proyecto.



10.7 Valor presente neto y Tasa interna de retorno 

CALCULO VPN Y TIR 

          

AÑO FLUJO DE EFECTIVO NETO    
TASA DE 
DESCUENTO 5,00% 

0 -                                            13.488.643        

1                                               55.672.700        

2                                               99.684.359        

3                                             149.070.593        

4                                             204.293.958        

5                                             265.878.234        

          

          

Valor Presente Neto $ 214.444.134      

TIR  482%     

          

TIO= (1+tasa interés de mercado) menos 1     

  (1+tasa de inflación)       

          

Tasa de mercado (CDT Bancolombia a 360 días) 4,50%     

Tasa de inflación 3,30%     

     

 

10.8 Indicadores Financieros  

Tabla 29. Indicadores Financieros 

Indicador 

Resultado 

Año 1 

Resultado 

Año 2 

Resultado 

Año 3 

Resultado 

Año 4 

Resultado 

Año 5 

Liquidez 3,0 4,8 6,3 7,8 9,0 

Capacidad de 

endeudamiento 43% 25% 18% 14% 11% 

Rentabilidad 17,88% 18,71% 19,50% 20,26% 21,12% 

Capital de Trabajo 
 $      

38.404.396  

 $      

79.602.637  

 $    

125.971.733  

 $    

177.958.089  

 $    

236.388.818  

 

 

Fuente Elaboración propia 
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10.9 Punto de Equilibrio  

Tabla 30. Punto de equilibrio en unidades por mes y año  

 

Punto de Equilibrio    

Costos fijos  $     68.590.148    

      

Precio de venta  $            35.000    

Costo Unitario  $            10.000    

Margen de contribución:  $            25.000    

      

PE Unidades Año 1:                 2.744    

PE Unidades Mes                    229    

   

 

Fuente Elaboración propia 

 

 

 

PRUEBA: 

  Unidades   Total año 1 Mes 

Ventas       2.744  

 $  

35.000  $ 96.026.208  $ 8.002.184  

Costo       2.744  

 $  

10.000  $ 27.436.059  $ 2.286.338  

Utilidad bruta   $ 68.590.148  $ 5.715.846  

          

Gastos Fijos     

 $  

68.590.148  

 $  

5.715.846  

          

Utilidad 

Neta      $                -     $              -    

     

 

 

 

Se evidencia el punto de equilibro desde el segundo mes de operaciones según las 

proyecciones. 
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10.10 Análisis de Indicadores financieros 

 

10.10.1 Liquidez 

Después de revisar el análisis detallado de los 5 periodos proyectados la empresa presenta un 

buen estado de liquides desde el primer año realizando el pago de las obligaciones de forma 

anual para mejorar el flujo de caja según las proyecciones realizadas pagando su totalidad en el 

quinto año del ejercicio. 

10.10.2 Capital de trabajo  

Los aportes realizados por los socios al igual que el crédito realizado se dispondrá para la 

puesta en marcha de la tienda en línea, este capital de trabajo es recuperado durante el primer 

periodo de funcionamiento de la empresa. 

10.10.3 Capacidad de Endeudamiento 

Se evidencia una buena capacidad de endeudamiento para expandir la empresa a otros 

mercados sin descapitalizarse, si los socios lo desean. 
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11. Conclusiones 

 

Para establecer la demanda y las estrategias adecuadas para el mercado de ropa y accesorios 

en la ciudad de Cali se realizó una en cuesta a mayores de 18 años en la ciudad de Cali, donde se 

evidenció el 96,1% de los encuestados hace compras por internet y el 98,4% compraría 

accesorios en una tienda en línea con manufactura de madres cabeza de hogar, lo cual indica la 

viabilidad comercial de la tienda en línea. 

De igual manera se establece una demanda actual aproximada en productos de accesorios de 

$9.975.000.000 donde se pretende captar el 0,02% del mercado debido a las limitaciones 

presupuestales en publicidad y los grandes competidores a nivel nacional. 

En el estudio de requerimientos técnicos se destaca el hallazgo de disminuir la inversión en 

activos fijos a cero y destinar la mayor parte del presupuesto a gastos de comercialización: como 

publicidad en medios digitales, haciendo una contratación con una agencia de Marketing experta 

en el tema en ventas online, para aumentar las posibilidades de éxito en el mercado, de igual 

manera la destinación del presupuesto a pago de publicidad en plataformas reconocidas por 

captar información de sus usuarios y ser más efectivas que la publicidad tradicional  como los 

son Facebook – Instagram Ads y google Ads. 

Es así como en la estructura organizacional solo existen dos contrataciones directas por la 

empresa en dos áreas fundamentales: la dirección estratégica y la logística de entrega de la 

mercancía, haciendo contrataciones en el área de marketing y contabilidad para disminuir los 
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costes administrativos de la empresa y mejorar los indicadores económicos en un mediano y 

largo plazo. 

Después de realizar el análisis financiero de la empresa se idéntica: la creación de una tienda 

en línea para venta de accesorios y ropa con manufactura de madres cabeza de hogar es viable, 

luego de calcular el punto de equilibro éste se logra desde el primer mes con una pequeña 

inversión, realizando un gran enfoque en las conversiones de la publicidad realizada y con una 

Tasa Interna de retorno del 482% es decir que por cada 1 peso invertido se retorna 482 pesos 

siendo esta una muy buena inversión. 
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