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SINTESIS

Este plan de mercadeo esta dirigido a la
empresa Risaraldense de ropa deportiva
ROCKSPORTS S.A.S., y describe la
situacion del sector textil-confeccion de
manera muy general Colombia y un poco
mas especifica en el departamento de
Risaralda.

También se analiza la competencia a
nivel regional, comprobando que aunque
el mercado se empieza a saturar, la
innovacion es una excelente herramienta
para sobresalir en el mismo.

Se describen las estrategias que se deben
utilizar en el proceso de ingreso al
mercado, y se estudia la respuesta de las
personas ante un producto nuevo como
este.

En la parte final de este plan se realizaran
conclusiones y recomendaciones a tener
en cuenta con el fin del prever el éxito de
la marca.

DESCRIPTORES: Sector textil-
confeccion, Estrategias de mercadeo,
Ropa deportiva, Innovacion.

ABSTRACT

This plan of marketing is directed the
company Risaraldense of sports clothes
ROCKSPORTS S.A.S., and the situation
of the sector describes textile - confection
of a very general Colombia and a bit
more specific way in Risaralda's
department.

Also the competition is analyzed to
regional level, verifying that though the
market is started saturating, the
innovation is an excellent tool to stand
out in the same one.

There are described the strategies that
must be in use in the process of revenue
to the market, and the response of the
persons is studied before a new product as
this one.

In the final part of this plan conclusions
and recommendations were realized to
bearing in mind in order to foresee the
success of the brand.

DESCRIPTORS: Sector textile -
confection, Strategies of marketing,
Sports clothes, Innovation.
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1. ANTECEDENTES.

Johan Camilo Ramirez Soto, un profesional graduado de la Universidad Libre de Pereira en
el programa de Economia con énfasis en Negocios Internacionales; que ha pasado por
compafias como NISSAN y el Seguro Social y que después de hacer una bdsqueda
exhaustiva de posible negocios rentables, encuentra el sector de la tecnologia como el
propicio para su proyecto de vida, con el &nimo de ayudar al desarrollo econdémico de su
ciudad, decide empezar su propia empresa JCR IMPORTS bajo los principios del buen
servicio y precios justos con para con el cliente.

Es asi como en el afio 2.006 la compafiia es registrada ante Camara y Comercio como
Régimen Simplificado por su propietario Johan Camilo Soto Ramirez, quien crea una
pagina web en donde decide empezar a comercializar computadores y consolas de juegos;
después de dos afios, la compafiia cambia de razon social a Empresa Unipersonal, es por
esto que toma el nombre de JCR IMPORTS E.U., tiene solo dos empleados; tiempo
después, en el afio 2.009, Johan Camilo Ramirez Soto, decide crear en sociedad una
compafiia llamada JCL INTERNACIONAL, en donde se trata el sector de
telecomunicaciones, y empiezan a manejar grandes licitaciones y mas personal que trabaja
en la parte comercial y las oficinas se sitGan en el Edificio del Diario del Otin; es en este
momento en donde por claras razones se fortalece la labor comercial y se le da la
importancia a los socios comerciales.

Después de un afio deciden disolver la sociedad y Johan Camilo establece la oficina de JCR
IMPOTS E.U. en el piso 20 del Edificio del Diario del Otin; desde ese momento se
empiezan a desarrollar las que son hoy sus actividades principales: Importaciones de
tecnologia, computadores, radios, cAmaras, televisores, accesorios, videojuegos y venta e
instalacion de equipos; de esta manera se empieza a fortalecer la compafiia, se contrata mas
personal y las ventas, por obvias razones aumentan.

En sus inicios, JCR IMPOTS E.U. logra abastecerse de mercancia gracias al
endeudamiento particular; desde siempre teniendo claro que las ganancias se deben
reinvertir en la empresa, se logra después de un tiempo acceder a préstamos bancarios,
fortaleciendo de esta manera las relaciones con los mismos.

En este sentido, a mediados del 2.011, la compafiia nota la necesidad de tener un lugar mas
grande, desde donde no solo se puedan hacer negocios, sino tener un exhibicion de algunos
de los productos que comercializa, es por esto, que se trasladan a la Carrera 15 # 20B-15
Sector Olaya Herrera, y hasta el momento contintan alli.
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Con este traslado, la compafiia logra crecer un 400% Yy los proveedores le conceden el
beneficio de los cupos, en donde no es necesario pagar la mercancia de contado, sino que
tienen un plazo que acuerdan ambas partes, facilitando asi la compra de mercancia.

A partir de ese momento se empiezan a establecer relaciones comerciales con empresas
importantes, un ejemplo de ellas es la continua relacion que se tiene con la compafiia Media
Commerce que se encuentra a lo largo y ancho del territorio nacional, y también con la
compafiia Only Tech que es una empresa netamente colombiana pero que se ha
caracterizado por ser uno de los mejores clientes de JCR IMPORTS E.U.

Finalmente y con el paso del tiempo e interaccion constante con el pablico, Johan Camilo
Soto Ramirez convencido segun su experiencia de que todo se trata de la estrategia
comercial que se piense para los productos y servicios, empieza a notar que existe una
nueva oportunidad de crear empresa y nota la necesidad en el mercado de ropa deportiva y
es ahi cuando nace la idea de crear una marca de ropa deportiva que logre brindar
comodidad y frescura mientras se hace alguna actividad fisica, sin dejar a un lado la moda y
el estilo que hace que cada persona sea Unica.
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2. JUSTIFICACION.

Hoy en dia gracias a la diversificacion del mercado es facil encontrar todo tipo de empresas
que lo que buscan en satisfacer necesidades de la sociedad; al hablar del sector textil
confeccion es muy interesante resaltar la acogida que este ha tenido no solo en el
departamento de Risaralda, sino también en todo el territorio nacional; y este al tener una
buena cantidad de subsectores que van dirigidos a mercados muy diferentes; esta
oportunidad fue aprovechada de manera muy estratégica por la empresa ROCKSPORTS
S.A.S. (De ahora en adelante RS.)

Como se dijo anteriormente, el sector textil confeccion ha logrado tener una gran acogida
en Risaralda; y esta region al contar con tantas maquilas, boutiques y disefiadores, hace
pensar porgue la constitucion de una empresa mas de este tipo en la region.

La respuesta es sencilla, porque RS. va a dirigirse exclusivamente a satisfacer las
necesidades de su mercado objetivo, a diferencia de lo que muchas otras empresas hacen,
esta compafiia primero investiga e indaga las necesidades de su cliente; que es lo que
realmente busca a la hora de hacer deporte, esta informacion es relativamente fécil de
conseguir por medio de encuestas a posible clientes que se encuentran dentro del mercado
objetivo finalmente se llegd a la conclusion de que lo que la mayoria de las personas buscan
en la mayor comodidad posible a la hora de hacer ejercicio, y esto lo proporcionan en un
80% lo que visten.

Ademas de lo anterior, la region se vera beneficiada en un 100% porgue al ser un producto
en su totalidad Risaraldense, la innovacion de sus disefios serd tomada de talentos propios,
y los empleos que se generaran, por claras razones seran de esta zona; y sin dejar a un lado
la parte de beneficios financieros, las ventas generadas por los productos, ayudaran al
desarrollo econémico territorial.

Con respecto a las necesidades especificas del cliente, se destacan principalmente la
comodidad y el disefio; y es por eso que la compafiia hizo principal énfasis en estos
aspectos.

Con respecto al disefio, el primer aspecto a sefialar es el talento utilizado, que sera
exclusivamente Risaraldense, ya que para la empresa es de suma importancia dejar la
mayor ganancia para la zona en donde se sitla; es de resaltar que para la eleccion de este
disefiador, fue necesario una busqueda previa, primero la empresa se realizd0 una
convocatoria publica en la que muchos disefiadores participaron mostrando un disefio en el
cual se imprimiera la esencia de la empresa y ademas se lograra dar una idea de lo que seria
la coleccion completa, después de esto, personas encargadas escogieron los mejores y
fueron citados para una entrevista, y de alli se logr6 conseguir el disefiador.
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Las prendas serén sutiles y casuales, pero no se va a dejar a un lado el toque Unico que hace
a cada prenda més atractiva que la anterior; lo que se busca hacer con esto es que el
comprador logre identificar su personalidad con las prendas que esta vistiendo.

En relacion con la comodidad, es muy importante la tela con la que se va a confeccionar la
prenda, porque es esta la que le brinda una mejor y mayor ventilacion, libertad en el
movimiento o proteccion de los r

ayos UV; y como se quiere brindar el mejor producto, la empresa debe trabajar con las telas
de mejor calidad, es por esto que se ha elegido la fabrica de Telas LAFAYETTE, que es
una empresa manufacturera que facilita soluciones textiles superiores para estilos de vida
definidos. Especializada y enfocada en los mercados de moda, ropa deportiva,
uniformes, dotaciones, industria y decoracion. Cuenta con oficinas comerciales en
Venezuela, Ecuador, México, Costa Rica, Peru y siete en Colombia. Exporta a 24 paises
con ventas importantes en Estados Unidos y Europa.

A continuacién, en la TABLA 1 se muestran las telas que RS. utilizara para la elaboracion
de las prendas deportivas.

TABLA 1. Tecnologias en Telas LAFAYETTE

TECNOLOGIA DESCRIPCION

Escudo protector anti-bacterial. Controla la
proliferacién de bacterias, impidiendo los malos olores
en la prenda.

Control de temperatura v humedad. Permite que el
sudor en la prenda seque rapidamente, manteniéndola
comoda y fresca para el usuario.

Tecnologia en repelencia. Es una pelicula que recubre
el tejido evitando la absorcion de liquidos. De igual
manera, facilita la remocion de particulas de suciedad.

Tecnologia en impermeabilidad. Es un componente
quimico cuyo recubrimiento impide el paso del agua
pero permite el paso del aire, manteniendo seco v
comodo al usuario.

Gracias a la construceidn especial del tejido, actia
como un escudo protector contra los rayos UV UPF 30
50. Satisface la norma mternacional

| "“Jja- a = Tela térmica. Tejido que actiia como aislante térmico,
Lt ' manteniendo estable la temperatura ideal del cuerpo.
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3. ANALISIS DEL SECTOR.

3.1. Sector textil-confecciones en Colombia.

Con mas de 100 afios de actividad, el sector textil-confeccion es uno de los més destacados
en la economia colombiana por su dinamismo y competitividad; para sus inicios, la
produccion de hilados y tejidos para la confeccion era tal vez su actividad méas importante,
pero con el paso del tiempo, estas actividades se fueron diversificando, de tal manera que se
logra en este sector un desarrollo vertical; es decir, se logra trabajar toda la cadena de
produccidn, pasando entonces por la fabricacion de hilos, el acabado de telas, disefio y
finalmente, confeccién de la prenda; tornando a esta ultima una de las mas importantes del
sector.

Otro punto para resaltar de este sector, es que al estar considerado como uno de consumo
masivo, es importante generar un factor que lo diferencie del resto de paises que
comercializan el mismo producto, y en Colombia, este factor se encuentra totalmente
definido; el recurso humano, este factor es el que hace sobresalir a este pais, porque el
personal es altamente profesional, ya que trata de mantenerse capacitado con las Gltimas
tendencias y tecnologias que afecta tanto positiva como negativamente al sector mismo;
ademas maneja tarifas altamente competitivas con otros paises de la regién y ademas con
algunos industrializados.

En cuanto a lo que respecta a la economia Colombiana, es importante resaltar que por los
mismos aspectos anteriormente mencionados, el sector textil confeccion que se encuentra
dentro del macro sector de manufacturas ocupa buena parte del PIB nacional; en la TABLA
2 se logra apreciar la contribucion total que logro cada divisién para el periodo 2011/2010,
y se nota una variacion positiva para la mayoria de estas, resaltando prendas de vestir (10.4)
y productos textiles (7.7) que son las de importancia para este trabajo, mientras que en
contribucion para el sector se presentd un aporte de 0.3 y 0.2 respectivamente, lo que
demuestra que aunque el incremento no fue muy significativo, se presentd un desarrollo
positivo en el sector; a su vez, las divisiones de equipos y aparatos de comunicaciones
(-1.5) y maquinaria de oficina (-13) que fueron los Unicos que presentaron variaciones
negativas; y en las contribuciones para el sector, se manifiesta un desempefio no, negativo,
pero si nulo.
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GRAFICA 2. Principales contribuciones segun division industrial. 2011/2010

Variacién porcentual Contribucion

Alimentos y bebidas
Producios de |a refinacion del petroleo
Sustancias y productos quimicos
Otros minerales no metalicos
Vehiculos
Cauchoy plastico
Otros tipos de equipo de transporte
Prendas de vestir
Productos textiles
Elaborados de metal
Maquinaria y equipo ncp
Metallrgicos basicos

Papel y cartén
Industrias manufactureras ncp
Curtido y preparado de cueros
Edicién e impresion
Maquinaria y aparatos electricos ncp
Madera
Instrumenios medicos y de precision
Tabaco
Equipo y aparatos de comunicaciones

Maguinaria de oficina
200 00 - 100 200 300 401 05 05 15 25 35 45

Porcentaje Puntos porcentuales

Fuente: DANE — Panel EAM 2010 - 2011

Por lo que se refiere al comercio exterior, es importante saber que alrededor del mundo
existen muchas posibilidades para este sector, y con una previa y exhaustiva investigacion
se logran identificar cuales son los articulos de preferencia en cada uno de los paises; pero
como primera instancia, cada empresa debe tener en cuenta con cuales paises actualmente
Colombia tiene acuerdos comerciales, para asi aprovechar los beneficios aduaneros que
cada uno de ellos tiene; actualmente Colombia cuenta con ocho TLC que se encuentran en
vigencia: CAN, México, Chile, Estados Unidos, Canada, EFTA, Triangulo del Norte y
Mercosur.

Los Tratados de Libre Comercio con paises como Estados Unidos, Canada y México
representan una excelente oportunidad para el sector textil confeccién; EI primer pais tiene
preferencias para productos como calzado, confeccién y textil en general; y se tienen
establecidas unas zonas con publico objetivo, dentro de ellas se encuentras La Florida, Los
Angeles y New York, en el segundo pais producto como uniformes y ropa deportiva son
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los que tienen preferencia; al referirse a la ropa deportiva es importante tener en cuenta que
lo primordial para este tipo de mercado es la innovacion y la tecnologia aplicada a las
prendas, y en el tercer pais la marroquineria, las joyas, las confecciones y los textiles en
general tienen beneficios; para este pais es importante tener en cuenta las tallas grandes y
las prendas inteligentes.

En la siguiente tabla se logra apreciar los miles de délares que entraron al pais gracias a las
exportaciones del sector textil confeccion, ademas se encuentra especificado a que partida
arancelaria corresponde cada valor; desde el 2010 al 2012 se nota un claro aumento en los
ingresos por parte de las exportaciones de este sector.

TABLA 3: Exportaciones en miles de Doélares.

Capitulo del Miles de dolares FOB
apituto e Partida arancelaria (SA 4 Digitos)
arancel 2012 2011 2010
Trajes (ambos o termos), conjuntos, chaquetas
{sacos), pantalones largos, pantalones con peto, 138.007 138,582 138,057
pantalones cortos (calzones) v «shortss (excepto de
bafio), para hombres o nifios.
Sostenes (corpifios). fajas, corsés, tirantes
(tiradores), ligas y articulos similares, y sus partes, 105977 04 326 89.627
incluso de punto.
Trajes sastre, conjuntos, chaquetas (sacos),
) wvestidos, faldas, faldas pantalon, pantalones largos, 76,858 76.004 77301
Prendas y pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) ¥
complementos| «shorts» (excepto de bafio). para mujeres o nifias.
de vestir, Camisas para hombres o nifios. 23233 22,587 24,667
excepto de : __ - -
‘ {?;:mtsas: blusas v blusas camiseras, para mujeres o 11432 1026 12302
punto nifias.
Abrigos, chaquetones. capas. anoraks, cazadoras y
articulos similares. para hombres o nifios. excepto 8538 4.800 2.635
los articulos de la partida 62.03.
Prendas;v'complementos (accesorios), de vestir, 5187 5550 5516
para bebés.
Conjuntos de abrigo para entrenamiento o deporte
{chandales). monos (overoles) v conjuntos de esqui 3.807 2377 1.743
v bafiadores; las demas prendas de vestir.
Demas 8222 8.893 6.298
Total Prendas y complementos de vestir, excepto de punto 381402 364.386 339.138

Fuente: DANE - DIAN Calculos: DANE

Productos como Conjuntos de abrigo para entrenamiento o deporte, monos y conjuntos de
esqui y bafiadores; las deméas prendas de vestir, Abrigos chaquetones capas, anoraks,
cazadoras Yy articulos similares para hombres o nifios, Sostenes, fajas, corsés, tirantes,
ligas y articulos similares y sus partes incluso de punto fueron los que presentaron un
ascenso en ventas constante desde el 2010 hasta el afio pasado; es curioso que sean justo
este tipo de productos los que estos deban incrementar su oferta en el exterior, porque son
los que usualmente por cuestiones de clima, no se venden dentro del pais.
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Para enfocar un poco més este estudio, es relevante aclarar que inicialmente se va a enfocar
en el departamento de Risaralda; pero antes hay que hablar de algunas generalidades del
sector textil confeccion, como por ejemplo la participacion y el crecimiento del PIB por
departamento, que es lo sé que logra interpretar en el siguiente grafico; ademés segun el
ICER gracias a su PIB, Colombia logra ubicarse en el cuarto puesto de las economia
latinoamericanas por encima de Venezuela.

GRAFICO 4. Participacion y crecimiento del PIB por departamento.
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En lo que toca al desempleo nacional, se logré obtener una disminucion, y tanto la oferta
como la demanda aumentaron, generando asi un desarrollo en la economia interna; tanto las
importaciones como las exportaciones aumentaron, notdndose un acrecentamiento en la
ultima, y Estados Unidos logro destacarse como el socio nimero uno de Colombia.

Se presentd igual manera un crecimiento en la Inversién Extranjera Directa y la Inversion
Colombiana en el Exterior; lo que significa que el mercado colombiano se hace cada vez
mas atractivo para los extranjeros, y que los grandes inversionistas nacionales beneficiados
por el desarrollo econdémico del pais pueden empezar a invertir en el exterior, para abrir
nuevos mercados.
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3.2. Sector textil-confeccién en Risaralda.

En la siguiente parte del texto se realizara un pequefio informe de la situacion actual del
sector que se interviene en este documento; iniciando con el PIB por habitante y general,
que segun se puede interpretar en el siguiente grafico se ha tenido un incremento constante
y positivo, lo que indica el buen desarrollo econémico de la region.

GRAFICO 5. PIB total a precios constantes y por habitantes a precios corrientes.
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Con respecto al desempleo en este departamento, fundamental resaltar que fue uno de los
aspectos mas visibles, esto se debid a que la poblacion en edad de trabajar aumento frente a
la poblacion que se encuentra inactiva o desempleada, lo que causa solo un aumento en las
cifras de este.

Para entrar a la parte de las exportaciones no tradicionales lograron tener un aumento para
el afio 2011 con respecto a las mismas en el 2010 registrando como sus principales socios

20



Venezuela y Estados Unidos; de igual manera, las importaciones aumentaron de manera
significativa, en donde la mayoria de las compras fueron realizadas para el sector industrial.
A continuacion se tocara un tema de profunda importancia; ya que entra a formar parte de
los productos mas importantes que se comercializan en la region; para empezar, en el sector
de la agricultura se logra destacar por obvias razones el Café, que ademas de ser un
rpoducto tradicional de la zona, la mayoria de habitantes que se situan en los pueblos de la
zona se dedican a esta labor; En el 2011 se presentd la menor produccion de los ultimos 10
afios, que segun la Federacion Nacional de Cafeteros se debié al invierno provocado por el
fendbmeno de La Nifia, esta afecto la exportacion del producto, esto trajo como
consecuencia una valorizacion del bulto de grano, situacion que desafortunadamente los
caficultores no lograron aprovechar por la misma escases del producto.

Para entrar a hablar del sacrificio de ganado, se resalta que la Region Andina Sur que
comprende los departamentos de Risaralda, Cundinamarca, Huila, Tolima, Boyacé, Caldas
y Quindio registro la mayor cantidad de sacrificio de ganado vacuno, y también aumento
sus numeros para el 2011 comparado con el afio anterior; las regiones que estan detras de
ella son la Region Andina Norte y la Regidn Atlantica.

Finalmente para entrar a hablar del sector textil confeccidn, es importante resaltar que el
avance de este sector dentro del departamento de Risaralda depende de la adaptacion de las
empresas a las nuevas tecnologias, y a la capacidad de identificacion de aliados estratégicos
y cadenas productivas que logren potenciar su inclusion en el mercado global.

Segun la RED ORMET (2012, 50-51) en la primera de industrializacion de Pereira, se
crean empresas como Valher e Hilados y Tejidos de Pereira (1924); en la segunda fase de la
industrializacion (1940), se establecen agencias como Tejicondor y Fabricato, quienes
impulsaron la actividad de la confeccion.

Algunos problemas que tiene el departamento, es que primero, no se contrata mano de obra
calificada y segundo, que no se tiene la estructura adecuada para lograr mantener las
compafiias a flote; ademas, las compafiias no conocen los organismos de apoyo al sector, y
en caso de que las conozcan, la comunicacion con ellas es insuficiente. El sector es
relativamente pequefio en el departamento; y lastimosamente, la falta de innovacién no
permite el aumento de la productividad y competitividad a nivel mundial;, ademas las
microempresas estan teniendo que cerrar con mayor frecuencia porque como se dijo
anteriormente, al no tener el personal lo suficientemente capacitado, deben prescindir de
este rapidamente, y el proceso de contratacion de nuevos empleados més la capacitacion de
los mismos por que igual que sus anteriores empleados, estos no estdn capacitados, se
convierte en un circulo vicioso que el Unico resultado que tiene es la quiebra de una
empresa.
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4. ANALISIS DE MERCADO.

4.1. Mercado Geogréfico.

IMAGEN 6. Mapa politico del departamento de Risaralda.
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La ciudad de Pereira es la capital del departamento de Risaralda, quien a su vez cuenta con
otros 13 municipios (Dosquebradas, Marsella, Santa Rosa de Cabal, Apia, Balboa, Belén de
Umbria, Guatica, La Celia, La Virginia, Quinchia, Santuario, Mistrato y Pueblo Rico).
Segun la Alcaldia de Pereira, esta ciudad cuenta actualmente con 488.839 habitantes; y su
clima se encuentra dividido en: calido el 9.9 %, medio el 60.7 %, frio el 11.5%, paramo
17.7%; lo que permite una gran diversidad de vegetacion y paisajes.

Como se sabe, desde siempre la base de la economia Risaraldense fue la agricultura, méas
especificamente, el Café; pero con el tiempo, este producto ha ido perdiendo auge, y la
economia regional ha tenido que tomar otros caminos para continuar con su crecimiento
natural; es por esto que de un tiempo para aca el sector de los servicios ha tenido tanta
acogida, que se empresas Telemark y American Assist estan instalando sus sucursales en
esta zona; “"El sector de la industria de Risaralda tiene una baja participacion dentro del total
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nacional” (Cepeda Emiliani, 2012), y segun el Censo General del 2005, esta region es la
que tiene el mayor porcentaje de personas en el exterior y por consiguiente es el que
presenta mayor cantidad de remesas por habitante.

De acuerdo a lo anterior se abre una gran oportunidad para empresas como RS. porque es
necesario que tato la economia como cada uno de los sectores de esta empiecen a aumentar
sus cifras; esta compafiia entra a hacer parte del sector manufacturero, un sector que no
tiene tanta importancia como deberia tenerla en este momento.

Algo para resaltar es que en territorio Risaraldense se encuentran muchas maquilas y
comercializadoras de prendas de vestir, esto hace que la compafiia tenga que hacer una
evaluacion previa a toda la competencia, para que pueda entrar al mercado que de cierta
manera se encuentra un poco saturado, marcando la diferencia y atrayendo a los clientes
potenciales desde un principio por calidad de prendas e innovacién de las mismas.

4.2. Mercado Objetivo.

RS. tiene como clientes objetivo, las personas de estratos 4, 5y 6, que son estratos sociales
que van de medio alto hasta alto; la edad de nuestros clientes oscilan entre 25 y 40 afos;
que en el momento estén terminando sus estudios o realizando especializaciones, y que
ademas tengan un empleo estable o estén en busca de uno; e inicialmente se deben
encontrar en las ciudades de Pereira y Dosquebradas, que es en donde inicialmente se
empezaran a distribuir las prendas.

El criterio por el que se eligio este tipo de clientes es porgue, en estas edades, tanto los
hombres como las mujeres se preocupan mas de lo normal por generar una buena impresion
frente a las demas personas; ya sea con el fin de conseguir un buen empleo, una pareja o
simplemente porque les gusta verse bien; Gran parte de esa buena impresion es su estado
fisico reflejado en la figura de sus cuerpos. Es por esto que estas personas gustan de ir al
gimnasio o practicar algun tipo de deporte, muchas veces con un fin principal que es el de
conservar una buena salud, pero muchas otras veces, este fin pasa a un segundo lugar, y lo
hacen por simples razones estéticas.

No se puede negar que la sociedad consumista de hoy en dia genera una presioén importante
para las personas tomen este tipo de decisiones; es en ese momento donde las prendas
deportivas de RS. entran al mercado, para satisfacer esta necesidad.

La razon principal por la que no fueron elegidos mercados mas jovenes o mayores €s
porgue, por una parte, los mas jovenes emplean su tiempo libre en otro tipo de actividades,
y nos les afecta de manera tan directa la opinion de las personas, ademas su poder
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adquisitivos hace sacrificar la comodidad a cambio de economia; por otra parte los mayores
deciden emplear la mayoria de tiempo en actividades mas culturales, y aunque tienen el
poder adquisitivo, no se interesan por este tipo de actividades, y si lo llegasen a hacer,
buscar deportes especializados.

IMAGEN 7. Descripcion grafica de los clientes finales.
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RS. ofrece prendas comodas, de calidad, con tecnologia de punta y a precios razonables; lo
que le cliente adquiere al comprar una de estas prendas es un excelente productos, que
ademas de durar una buena cantidad de tiempo, la comodidad que sentira la persona que las
use serd inigualable; lo que se quiere lograr con las prendas es que el cliente deje de pensar
en la forma en que se ve y empieza a pensar en su bienestar y en los beneficios que le esta
trayendo el hacer su actividad deportiva; muchas veces las personas no se sienten 100%
cémodas con las prendas que usan mientras que realizan sus actividades deportivas, eso
impide que las ejecuten de una manera correcta, es ahi cuando empiezan a aparecen las
lesiones musculares y las inconformidades con los centros deportivos, la marca, con sus
prendas intentara mitigar lo anterior.

Adicional a todo lo anterior, los clientes de RS. son personas con una personalidad fuerte y
definida, que no se dejan llevar por la moda del momento, sino que, por sobre todo, prima
su comodidad tanto en su vestimenta como en su estilo de vida; es una persona responsable
con todos los aspectos que la rodean, decidida en cada cosa que se propone y con una
actitud atrevida que los impulse a ser diferentes. La actitud va dentro de cada persona, es
algo innato, y el disefio, lo pone RS.
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5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

En la siguiente tabla se observan los competidores que en este momento se sitlan en la
ciudad de Pereira, la competencia mas fuerte esta dada por las compafiias que venden sus
productos por medio de las ventas por catalogo, porque de esta manera pueden llegar muy
rapidamente a cualquier parte del territorio nacional, ademas se ahorran tiene que pagar
empleados, ni local ni prestaciones sociales.

Algo para resaltar, es que por lo general la calidad es directamente proporcional al precio,
es decir, mientras mas alta sea la calidad de la prenda, asi seréd su precio; y si las prendas
son elaboradas con telas que a la final resultaran incomodas para el usuario, sus precios van
a ser econémicos.

TABLA 8. Lista de competidores directos para ROCKSPORTS S.AS. en la ciudad de
Pereira.

PRECIO
. ESTRATEGIA PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO
NOMBRE : UBICACION | CONTACTO : PRODUCTOS DE MERCADO  CAMISETA BLUSA CAPRI PA'\II\:;I:I:AALO MEDIAS
Ropa intima,
www.antoniase | 13054322442 Pijamas, Jea_ns, Ver!ta por ~ $ 48824 | $ 90431 ~ $ 14,472
crets.com (USA) Ropa deportiva, catalogo.
Ropa de vestir.
Ropa deportiva
exclusiva
(Conjuntos),
Ropa
WWW.r0padepo | 5, o 2q51g9 | Colombiana Venta por _ $ 77,292 | $ 94468 ~ ~
rtivakaia.com Ropa interior, catalogo.
Vestidos de
bafio, Pijamas,
Fajas
modeladoras.
Todo tipo de
Av. 30 de ropa, accesorios
'\X?_”SG:(;B Agosto 104 3170001 y calzado para \C’;’;ngr _ $ 29,090 | $ 39,990 ~ ~
M 107 BG hombre y go.
mujeres.
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http://www.antoniasecrets.com/
http://www.antoniasecrets.com/
http://www.ropadeportivakaia.com/
http://www.ropadeportivakaia.com/

Camisetas,

pantalones,
sudaderas, .
OtoRopa | Calle17Cr9 | g9 5005 medias, Tiendasenla | g 59 45 36,900 | $ 59,990 | $ 29,990 5,000
Deportiva Esquina . | ciudad de Pereira
chaquetas, capris,
gorras, boxer,
lycras.
Ropa deportiva y
. Calle 17 # 8-49 casual para Tiendas en la
Camiesport N2 L6 3256457 hombres y ciudad de Pereira $ 17,000 15,000 | $ 22,000 $ 25,000 4,000
mujeres.
Comercializa
dora Uniformes y ropa .
. lle 23 # 7- . T |
Industrial y | CA1€ 23 #7991 5339056 deportivapor | | lcndasenla ~ 20,000 | $ 18,000 ~ ~
. N. 2 . ciudad de Pereira
Deportiva pedido.
Milan
Ropa para
Creaciones ciclismo y ropa
Smartex Calle 25 #9-74 3258314 deportiva hfecha .Tlendas en Ie} B 30,000 | $ 50,000 B B
N. 1 sobre pedido ciudad de Pereira
S.AS.
para hombre y
mujer.
Almacén Vestuario en Tiendas en la
Cr8# 15-66 3352629 general para todo | . . $ 12,900 8,900 | $ 12,500 | $ 25,000 3,000
Ganemas . ciudad de Pereira
publico.
Almacén Vestuario en Tiendas en la
. Calle 18 # 7-59 3358080 general para todo | . . $ 12,990 7,990 | $ 12,990 | $ 19,900 3,900
Surtitodo P ciudad de Pereira
publico.
El Palacio de Vestuario en Tiendas en la
Calle 17 # 6-60 3353777 general para todo | . . $ 20,000 15,000 | $ 17,900 | $ 34,900 2,990
la Ropa o ciudad de Pereira
publico.
Almacén Ropa casual y .
. #16-1 . T |
Fabricas | ' 0P 1619 1 5006012029 | deportivapara | MBS ENIA e 600 10,000 | $ 10,000 | $ 10,000 5,000
- L-101 L ciudad de Pereira
Unidas toda la familia.
Almacén Ropa casual y Tiendas en la
Cr8#17-24 3338977 deportiva para . . $ 22,000 16,000 | $ 17,200 _ 11,200
IDEAL L ciudad de Pereira
toda la familia.
Ropa casual para
Almacén hombre y mujer, Tiendas en la
SUPERIOR Cra i 18-44 3240880 ropa deportiva | ciudad de Pereira - 5000 | $ 5000 - 1,000
solo para mujer.
Almacenes . Vestuario en .
Auv. Del Rio # T |
LA v 5?37 10 3314368 | general para todo Ciuézzdjs Szr;ra $ 9,900 11,900 | $ 12,990 | $ 19,900 5,600
BODEGA publico.
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Av. Del Rio #

Vestuario en

Tiendas en la

D"MODA 5.37 3314733 generall pfira todo ciudad de Pereira $ 10,000 | $ 16,000 $ 25,000 4,600
publico.
Vestuario para
Distrimoda | Calle 17#8-79 |  33s6g7s | PUPlico femenino |~ Tiendas en la $ 5000 | $ 5000 | $ 5000 1,000
y fajas ciudad de Pereira
reductoras.
Ropa casual y
Elpuntode | o o164 | 3341056 comodapara | Tiendasen la $ 10,000 | $ 15000 | $ 12,000 3,000
la Moda hombres, ciudad de Pereira
mujeres y nifios.
Ropa casual y
LaMedia | g 1734 3354502 comodapara | Tiendas en la $ 7,900 | $19,900 | $ 27,900 3,900
Naranja hombres, ciudad de Pereira
mujeres y nifos.
Ropa deportiva y
I exclusi Ti |
Lady World | Cre#15-07 | g3so7as | Coual exclusiva o Tiendasenla $ 17500 | $ 25900 _ 3,000
para publico ciudad de Pereira
femenino.
Ropa de todo
tipo para publico ]
L | - T |
ocosdel | g41618 | 3387666 femenino, Tiendas en la $ 5000 | $10000 | $ 15,990 2,000
Remate . ciudad de Pereira
masculino y
junior.
Ropa formal,
casual y
Naga Cre#18:38 | 3137085457 | OePortvapara | Tiendasen la $ 13000 | $ 16,000 ~ ~
publico ciudad de Pereira
masculino y
femenino.
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6. CONCEPTO DEL PRODUCTO.

El objetivo de ROCKSPORTS S.A.S. es elaborar y distribuir prendas deportivas a través
de disefios innovadores y materias primas nacionales de alta calidad.
A continuacion se describen las caracteristicas de las prendas en general.

Caracteristicas Basicas

Prendas de vestir confeccionadas con telas e hilos inteligentes; dentro de las cuales se
encuentran camisas, camisetas, shorts, pantalones y medias, y puede ser utilizado
comodamente para realizar cualquier tipo de actividad fisica, ya que proporciona gran
comodidad y libertad de movimiento.

Beneficio Base

El principal atributo de estas prendas deportivas, es la comodidad y libertad de movimiento
que le brinda al cuerpo; ya que para la fabricacion de estas, se emplean disefios y telas
especiales, que son creados pensando en el beneficio del usuario, los disefios le permiten al
cliente ademas de sentirse comodo, lucir a la moda.

Beneficios Complementarios

Como se dijo anteriormente, las telas con las cuales son elaboradas estas prendas son
desarrolladas 100% con tecnologias especificas; entre ellas se encuentran la que repelen la
humedad, las que mejoran la transpiracion del cuerpo, las que protegen de los rayos
ultravioletas y las que tienen una proteccion antibacterial; esto con el fin de adaptarse a las
necesidades de cada deportista.

Nivel de Calidad

Como anteriormente se dijo, las telas que se trabajaran son las de la compafiia Lafayette;
Segun la misma compafiia, ellos respaldan todas sus telas con Investigacion e innovacion
en desarrollo; ya que basan sus procesos en los méas altos pardmetros de investigacion e
innovacion, desarrollan soluciones textiles superiores para mercados sensibles a la imagen
y desempefio, sus productos y servicios gozan de un alto sentido de la innovacion., estan en

28



una permanente busqueda de transformacion, siempre dindmicos y a la vanguardia de la
tecnologia; y Tecnologia de punta, que les permite estar a la vanguardia de las Gltimas
tendencias en materiales, texturas, estampados y acabados funcionales para todos los
mercados.

Investigacion y Desarrollo

La marca tiene el compromiso de estar constantemente investigando tanto telas nuevas
como disefios innovadores, para tener siempre la demanda complacida y estar un paso mas
adelante que la competencia. De igual manera también es importante el desarrollo de
nuevas formas de captar la atencion de los nuevos clientes.

Ventajas Competitivas

La mayor y principal ventaja es el uso de telas inteligentes de excelente calidad, las cuales
han pasado por pruebas previas que garantizan sus facultades al 100%, ademas los precios
que la marca va a manejar serén totalmente asequible al publico para el cual nos dirigimos,
y a todo lo anterior se le adicionan los beneficios que se obtienen al usar esta ropa, como
proteccion de rayos UVA, proteccion antibacterial entre otros; ademas disefios exclusivos
fabricados con mano de obra de la region.

Plazo de Entrega

Cada dos meses y medio se sacara una nueva coleccion con el fin de no convertir las
prendas en algo comun; cada coleccion constara de 5 conjuntos para hombre y otros 5 para
mujer, y cada uno de ellos tendra 5 prendas superiores y 5 inferiores; de cada una de las
prendas se confeccionara inicialmente las tres tallas béasicas (S, M, L) para cada uno de los
distribuidores, siendo en total 30 prendas por tienda; dejando un stock de 2 unidades por
prenda en la oficina principal; con los dias y segin la salida de estas, se ordena la
produccién de mas ropa.
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7. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION.

Se busca llevar las prendas deportivas al mercado objetivo a través de una serie de canales
de distribucién ajenos, con un unico fin; que el cliente pueda acceder més facilmente al
producto.

ESTRATEGIA 1.

Se utilizara un canal de distribucion ajeno, que en otras palabras significa que RS se
encargara de confeccionar las prendas pero no contara con tiendas propias, sino que le
entregara estas prendas a unos distribuidores, que para este caso seran las tiendas de ropa y
algunos gimnasios.

Se obtiene una base de datos que contenga la informacion de las tiendas que son de interés
en la ciudad de Pereira, y después se pone en practica la distribucion selectiva, que consiste
en seleccionar los mejores puntos de venta para el producto en la ciudad; y lo que se quiere
lograr con este tipo de distribucion es volver el producto un tanto exclusivo, ya que solo en
algunas tiendas se podra encontrar y adquirira algo de categoria.

ACTIVIDAD.

Justamente después de haber seleccionado las tiendas que se quiere, sean las distribuidoras
de las prendas, se concretara una cita con el fin de dar a conocer tanto las telas utilizadas,
como el producto final; después de esto, la tienda acepta o no iniciar con la distribucion del
producto; podria decirse que este es el paso mas importante porque se intenta “enamorar” al
primer cliente. Acto seguido, se deben contratar como minimo 2 asesores comerciales, que
seran los encargados de introducir la marca en las tiendas, le explicaran a los encargados de
las mismas los beneficios de las prendas y la manera correcta de asesorar a los clientes, de
igual manera tomaran el pedido de las prendas y seran los encargados de dar a conocer las
nuevas colecciones.
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8. ESTRATEGIA DE PRECIOS.

Se busca que tanto el distribuidor como el cliente final obtengan sus productos a un precio
justo, y que a la vez a la marca obtenga unas ganancias por parte de la venta de estas.

ESTRATEGIA 1.

Ofrecer facilidades de pago a los distribuidores con el fin de que ellos tengan la posibilidad
de adquirir mayor cantidad de mercancia.

ACTIVIDAD.

Antes que nada es importante dar a conocer que uno de los objetivos principales de RS es
vender sus prendas en cantidades significativas a superficies que lo puedan hacer,
claramente. Entonces, con el fin de incentivar la compra inicial de los distribuidores, la
marca tiene una estrategia muy simple, por adquirir mas de 50 prendas sin importar si son
femeninas o masculinas, esta le brindaran unas facilidades de pago, las cuales serén:

1. Por el pago de contado de todo el pedido al recibir este, se le hara un descuento del
5%, siendo este su primer pedido.

2. Division del pago total en el numero cuotas que se le faciliten (méaximo 5)

a lo largo del mes, para esto un asesor estara pendiente del estado en el que se
encuentra su cuenta.

Para los siguientes meses, la marca ofrece otras facilidades de pago:

1. Dependiendo de las ventas que tenga cada distribuidor, se evalla la posibilidad de
dejar la mercancia en consignacion, esto depende mucho de la puntualidad en los
pagos de cada pedido.

2. Pago de la mercancia pedida al final de cada mes, esto facilita la recoleccion total
del dinero.
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3. Se continda aplicando el descuento del 5% en el total de la compra por pagar el
pedido completo de contado.

Se planea que después de 6 meses se puedan empezar a entregar incentivos tanto a los
vendedores como a los distribuidores por superar las expectativas de ventas, las cuales
seran establecidas por los directivos después de tres meses de estar en el mercado.

ESTRATEGIA 2.

Realizar un SALE dos veces en el afios, en donde se puedan vender todas las prendas de
colecciones pasadas.

ACTIVIDAD.

Los distribuidores que no estén haciendo uso de la entrega de mercancia en consignacion,
pueden guardar la mercancia y esperar el aviso de los asesores comerciales de la marca, que
le informaran la fecha exacta de los descuentos, y el valor minimo de cada prenda, porque
lo que se busca es que la competencia entre un almacén y otro sea casi nula.
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9. ESTRATEGIA DE PROMOCION.

Lograr que RS se convierta en una marca ademas de reconocida, atractiva tanto para los
distribuidores, como para los clientes finales; esto se logra resaltando sus principales
caracteristicas como la calidad y el disefio.

ESTRATEGIA 1.

Realizar un lanzamiento en donde se logre cautivar no solo a los futuros distribuidores, sino
también a los clientes finales, en donde se muestre a un poco lo que es la empresa y la
inspiracion que se tiene para la elaboracion de las prendas; en el evento se regalaran a los
asistentes bonos de descuentos que deben regalar a amigos.

ACTIVIDAD.

Con el fin de dar a conocer la marca, se va a llevar a cabo un lanzamiento en un reconocido
hotel de la ciudad de Pereira, en donde seran invitados nuestro clientes potenciales, tanto
distribuidores como clientes finales. Para que ellos estén informados del evento, a los
primeros se les hara llegar una invitacién a sus oficinas, mientras que para los segundos, se
realizard una actividad especial, en donde personas de la compafia se situaran fuera de
algunos gimnasios eligiendo muy selectivamente posibles clientes.

En el evento, ademés de mostrar los disefios en un desfile, se realizara un brindis a la mitad
del mismo para darle la bienvenida a la marca y al final se regalara una botella de agua
como recuerdo del evento.

ESTRATEGIA 2.
Empezar a asistir primero como espectador, y luego como expositor a las ferias de moda

mas importantes de la regidn, para luego empezar a expandir la asistencia a ferias
nacionales.
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ACTIVIDAD.

Es de resaltar que las ferias regionales manejan entrada libre, entonces la asistencia al
evento no representa ningun tipo de inversion, después de que haya pasado algin tiempo de
haber sacado la marca al mercado, y que se pueda decir que esta fortalecida, se puede entrar
como expositor; en este tipo de ferias se pueden encontrar compradores tanto nacionales
como internacionales, entonces la fabrica debe estar preparada para recibir pedidos grandes.
Inicialmente se tomara como referencia los valores utilizados en EJEMODA, una feria que
se realiza en el primer semestre del afo en la ciudad de Pereira, en donde se muestran todo
tipo de tendencias en cada tipo de ropa que se encuentra en el mercado.

ESTRATEGIA 3.

Elaboracion de un sorteo on-line de una prenda para hombre y otra para mujer, con el fin de
que las personas se familiaricen con las prendas, conozcan y comparen precios y calidad.

ACTIVIDAD.

Después de crear cuentas corporativas en las redes sociales mas populares (Facebook,
Twitter) RS empezara a hacer una publicidad tipo viral por medio de las mismas, por un
lado sus empleados por medio de publicaciones relacionadas con el concurso y con la
marca y por otro lado se pagara un costo minimo por publicidad en Facebook, con esta
ultima se puede seleccionar el publico al cual se quiere mostrar la publicidad, algo que es
muy importante porque de esta manera no se malgasta la empresa sabe que su mensaje va a
Ilegar a las personas indicadas.

Lo que se busca con esto es que las personas que ain no conocen la marca logren
interactuar con la misma sin necesidad de moverse de sus casas, la mecénica del sorteo es
muy sencilla, la persona ingresa debe seguir en Twitter y darle Me gusta en Facebook, y
después de esto mandarnos un mensaje privado en el cual debe incluir un pequefio
comentario expresando lo que mas le gusto de las prendas, y también debe dejar sus datos
personales (nombre, teléfono de contacto y correo electronico) Los dos primeros se
necesitan para poder crear la base de datos simple, pero el ultimo se pide con segunda
intencion, porque de esta manera podemos empezar a enviar semanalmente boletines
informativos en los cuales las personas podran conocer nuevos convenios de la marca, las
nuevas colecciones y las tendencias; ademas de lo anterior también se enviaran tips de
salud que nos haran diferenciar del resto de las marcas de ropa porque ademas de
preocuparnos por la comodidad de nuestros clientes también lo hacemos por su bienestar.
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Inicialmente, y con el fin de ahorrar costos con el fin de invertirlos en gastos de coleccion,
se va a hacer un concurso on-line, en el cual un hombre y una mujer podrén ser los
ganadores de una prenda deportiva exclusiva de RS; las bases del concurso son sencillas;
simplemente deben seguir en Twitter la pagina de RS, y en Facebook, darle Me Gusta, y en
un mensaje privado dejar los datos personales (Nombre, Teléfono, E-mail); esto tendra una
fecha limite, y al llegar a esta todo los concursantes ingresaran a una base de datos y
mediante un programa especial se elegira aleatoria mente a los dos ganadores que después
seran contactados por personal de la empresa. De esta manera las personas después de
ingresar a la pagina, por simple curiosidad empezaran a ver los disefios y las tiendas en
donde se pueden conseguir los mismos, ganando clientes facilmente y sin necesidad de
invertir mucho dinero. Para que las personas se den cuenta del concurso, personal de la
compafiia publicara masiva mente mensajes en su muro de redes sociales, y ademas se
pagara una publicidad inteligente en Facebook, en donde se segmenta el publico objetivo y
el area que se quiere abarcar.

ESTRATEGIA 4.

Patrocinar torneos empresariales en la ciudad de Pereira.

ACTIVIDAD.

Las empresas de manera interna organizan una serie de actividades deportivas con el fin de
la integracion de sus empleados; entonces es ahi en donde RS patrocina el alquiler de
canchas o parte del costo total de los uniformes o regalando algun tipo de accesorio para los
participantes o tal vez simplemente haciendo algin sorteo, de esta manera las personas
empiezan a conocer la marca y sus productos, y como buena parte del mercado objetivo se
encuentra situado en estas empresas, entonces se atiendes dos necesidades de la empresa, la
necesidad de la publicidad y la del acercamiento e interaccion con sus clientes.

ESTRATEGIAS.

Elaboracion de estanteria especializada pensada en la exhibicion de las prendas.
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ACTIVIDAD.

Pensando en los colores de la marca, se tiene pensado dotar a todos los distribuidores de
unas vitrinas especiales, que tienen una parte para colgar las prendas, otra parte para que las
prendas se puedan poner dobladas y se logre ver su disefio, y en la parte inferior tendra un
espacio para los accesorios, que poco a poco se empezaran a implementar, se habla de
termos, guantes gorras y balones entre otros.
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10. ESTRATEGIA DE COMUNICACION.

Dar a conocer la marca a toda la ciudadania, fortaleciendo de esta manera la imagen
corporativa de la empresa y captando la atencion de los clientes potenciales.

ESTRATEGIA 1.
Cuha radial de 20" todos los dias de la semana con 6 repeticiones diarias durante 3 meses.
ACTIVIDAD.

Después de consultar la tltima publicacion del ECAR se decide elegir no a la emisora mas
escuchada, sino a la que tiene oyentes con perfiles muy parecidos a los que se buscan para
el consumo de las prendas; finalmente RS se decide a hacer la cufia en La Mega, que
ademas de presentar una mausica actual, muchas veces es la que suele acompafar a las
personas mientras que van camino a sus trabajos y porque no, a su centro de entrenamiento
fisico.

La cufa al ser tan relativamente corta, debe tener la informacion mas relevante, tanto de la
empresa como de los distribuidores; esta informacion debe ser: EI nombre de la empresa,
Los datos de los distribuidores autorizados, Teléfono de contacto para empezar a ser
distribuidor y pagina web; con la informacion anterior se creara una duda en las personas,
quienes empezaran a visitar las tiendas y la pagina web, incrementando de esta manera los
clientes y las ventas.

Al ser un producto nuevo es importante utilizar el medio de comunicacion mas efectivo, y

por lo anteriormente dicho, es claro que la radio es el que debe de ser elegido como el
principal medio de distribucién de esta informacion.
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11. ESTRATEGIA DE SERVICIO.

Se busca brindar el mejor de los servicios a cada uno de nuestros clientes, e indirectamente
a nuestros clientes finales.

Después de considerar varias posibilidades, se llega a la conclusion de lo que trae mas
beneficios tanto para los clientes como para la empresa es la adopcion de un sistema CRM
en donde la relacion con el cliente se intensifique y sea la mejor posible; de esta manera se
logran establecer bases solidas para el crecimiento y se innova, en un mercado cada vez
mas competitivo.

Este sistema es implementado para reducir el riesgo de pérdida de clientes y realizar un
seguimiento efectivo a los mismos; la estructura que se maneja en este sistema es la
siguiente:

CRM operacional. Involucra las funciones de ventas, marketing y servicios, y por lo
general involucra las siguientes tres areas de negocios:

e Automatizacion de Fuerza de Ventas; que es una de las funciones criticas, que
maneja la administracion de ventas, contactos, presupuestos, lleva registro de
preferencias de los clientes y sus habitos de compras, y estan disefiadas para
mejorarla productividad, y algo para abonar es que la herramienta clave en esta area
de negocios es la sincronizacién movil por razones completamente claras, al estar
acompafado siempre de la informacion, el empleado va a poder idear soluciones al
instante y de manera efectiva.

e Servicioy Soporte al Cliente; en esta area se administra la parte de quejas,
pedidos, reclamos, sugerencias y solicitudes de informacion.

e Automatizacion de Marketing Empresarial; esta area suministra informacion
acerca del ambiente del negocio, la competencia y tendencias de la industria. Su
intencidn es la de aumentar la eficiencia de las campafas de publicidad.

CRM analitico. Analiza la informacion obtenida con el CRM operacional, con el fin de
segmentar los clientes; este analisis, puede llevar a la elaboracion de una campafa
publicitaria mejor enfocada con el fin de aumentar las ventas. En el analisis de los datos de
los clientes se puede relacionar con la optimizacion de los contactos con los clientes,
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segmentacion de los clientes, medicion de satisfaccion de los mismos, desarrollo de
productos, evaluacion de programas y evaluacion y mitigacion de riesgos.

Es importante resaltar que tanto la recoleccion como el andlisis de datos es una tarea
continua, y las decisiones de negocios solo se logran perfeccionar con el tiempo y varian
segun los resultados de los datos recolectados.

CRM colaborativo. Se fortalecen las relaciones con los clientes a través de los canales de
comunicacion, y se brinda soporte a los empleados, se personalizan las ofertas dependiendo
del perfil del cliente, afiadiéndole esta manera valor a la relacién empresa-cliente, algunos
componentes de esta parte con la gestion de llamadas, la compensacién y los incentivos.

ESTRATEGIA 1.

Establecer un excelente servicio pre-venta, con el fin de incentivar a la compra de las
prendas deportivas.

Con este servicio se empieza a desarrollar la recoleccion de datos para poder iniciar la
implementacién del sistema CRM.

ACTIVIDAD.

Gracias a la contratacion de 2 asesores comerciales en la ciudad de Pereira, se lograra dar a
conocer el producto a los futuros distribuidores; para ellos es necesario que estos carguen
consigo muestras de las telas que se van a utilizar y alguna prenda; son ellos los que
inicialmente realizaran la labor de expansion, con el paso del tiempo estos asesores se
convertiran en los maestros de otros asesores Jr. que daran a conocer la marca a nivel
nacional.

ESTRATEGIA 2.

Establecer un servicio de pos-venta tanto para distribuidores como para clientes finales.
Esto va acompariado del resto se servicios que presta el sistema CRM.
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ACTIVIDAD.

Mensualmente, los asesores haran visitas para tomar pedidos y constantemente realizaran
Ilamadas para atender inquietudes y estar al tanto de las ventas de los distribuidores;
adicional a esto, se dictaran talleres especiales sobre beneficios e importancia del ejercicio
y la comodidad de las prendas deportivas, para que los distribuidores y clientes fieles
puedan asistir y aprender mas sobre estos temas de interés; de esta manera se brinda un
mayor valor agregado, no solo a las prendas, sino a la marca como tal.
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12. ESTRATEGIA DE GARANTIA DEL PRODUCTO.

Se busca realizar un protocolo de seguimiento a las prendas después de ser compradas por
el cliente, con el fin de mejorar la relacion marca-distribuidor. Gracias a la implementacion
del sistema CRM se facilita en un 100% el seguimiento del producto.

ESTRATEGIA 1.

Encuestas telefénicas o via e-mail con el fin de encontrar conformidades o inconformidades
frente al producto.

ACTIVIDAD.

En cada venta a los distribuidores, sera necesario obtener los datos generales de la empresa,
con el fin de realizar el seguimiento del que se habla, las garantias que los clientes finales
necesiten o las sugerencias que estos tengan para hacer seran transmitidas a RS por medio
de los distribuidores, esta empresa se encargara de resolver los inconvenientes y se
encargara de realizar un seguimiento posterior.

Después de pasar veinte dias de haber recibido el pedido, el encargado de cada tienda
recibira ya sea una llamada, un correo o una visita en la cual se evaluara tanto la atencion
como la calidad de las prendas deportivas.
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13. ESTRATEGIA DE APROVICIONAMIENTO.

Con el fin de elegir solo las mejores materias primas para la confeccion de las prendas
deportivas, la compafiia RS elaboro las siguientes estrategias.

ESTRATEGIA 1.

Eleccion del proveedor de telas inteligentes y maquila.

ACTIVIDAD.

Después de estudiar varias opciones en todo el territorio nacional, se decide elegir a la
fabrica de telas LAFAYETTE como la que proveera las telas para la confeccion de las
prendas deportivas, ya que la fabrica queda relativamente cerca, tienen muchos afios de
experiencia, manejan una calidad excelente y ademés estan innovando constantemente con
las tecnologias que incluyen en sus telas con estampados muy originales.

Por la parte de maquila, se elige a una empresa que aunque es pequefia logra cumplir con
los estandares que se necesitan para la produccion y ademas estd ubicada en el
departamento de Risaralda, lo que facilita la distribucion de las prendas.

ESTRATEGIA 2.

Transporte de la mercancia.

ACTIVIDAD.

La empresa cuenta con una VAN, que facilitara el transporte de la mercancia, y ademas le
representara un ahorro en costos de transporte.
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14. PRESUPUESTO DE MEZCLA DE MERCADO.

TABLA 9. Valor de las estrategias de promocion.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

ELEMENTOS EMPRESA COSTO
Botellas de agua 300 ml .
(x1000) Agua Aura de Vida 700,000
Alquiler del salon MOVICH Hotels & Resorts 571,200
Modelos (x5) Independiente 500,000
Participacion EJEMODA
(Stand, Mesa, Sillas, Toma Gobernacion de
corriente y Rueda de Dosquebradas 1,300,000
Negocios)
Fotografo Independiente 600,000
Modelo Independiente 400,000
Volantes (x 10.000) Terminados Grafos Pereira 650,000
Publicidad Facebook 50,000
Vitrinas (x 1) Independiente 45.000
COSTO TOTAL 4,816,200
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TABLA 10. Valor de las estrategias de comunicacién.

ELEMENTOS EMPRESA COSTO
Cufia 20" (x 1 mes) La Mega 2,641,056
Grabacion cufia Independiente 100,000
COSTO TOTAL 2,741,056
TABLA 11. Valor de las estrategias de servicio.
ELEMENTOS EMPRESA COSTO
Implementacion del sistema DataCRM 3,200,000
CRM
Mensualldadgs CRM (x DataCRM 21,600
usuario)
Talleres (x 1) Independientes 50,000
COSTO TOTAL 3,271,600




TABLA 12. Valor de las estrategias de aprovisionamiento.

ESTRATEGIAS DE APROVISIONAMIENTO

ELEMENTOS EMPRESA COSTO
Tela lafdefense (x 1 m) LAFAYETTE 9,700
Tela lafdry (x 1 m) LAFAYETTE 7,500
Tela lafrepel (x 1m) LAFAYETTE 10,500
Tela lafseal (x 1m) LAFAYETTE 12,000
Tela lafsun (x 1m) LAFAYETTE 8,000
Tela lafthermo (x 1m) LAFAYETTE 11,000
Estampado en calor LAFAYETTE 2,000
Galdn de gasolina Terpel 8,752
Maquila Independiente 7,000
COSTO TOTAL 76,452
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TABLA 13. Inversion total de las estrategias.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION $ 4,816,200
ESTRATEGIAS DE COMUNICACION $ 2,741,056
ESTRATEGIAS DE SERVICIO $ 3,271,600

ESTRATEGIAS DE
APROVICIONAMIENTO $ 76,452




15. PRESUPUESTO DE MAQUINARIA

Con el fin de prever una futura expansion de la compafiia, se presenta el siguiente
presupuesto de maquinaria en donde se especifica las funciones de cada maquina, su precio
y el lugar en donde esté el precio mas razonable.

TABLA 14. Caracteristicas de la Fileteadora JUKI MO-6714S.

FILETEADORA MO-6714S

EMPRESA DIRECCION TELEFONO CIUDAD MARCA PRECIO
Amexi S.A. Calle 129 # 54-24 6132700 Bogota D.C. JUKI $ 2,358,280
CARACTERISTICAS
e 2 Agujas.

e 4 Hilos.

e Disponible para géneros livianos, medianos y pesados.

e Excelentes terminaciones y alta durabilidad en los trabajos.
e 7000 Puntadas Por Minuto (PPM).
e Micro-elevador.
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TABLA 15. Caracteristicas de la Fileteadora JACK JK 768.

FILETEADORA JK 768

EMPRESA DIRECCION | TELEFONO| CIUDAD | MARCA PRECIO
Maicoser J.C. SAS. | °F 51*25’%”“ 4449703 | Medellin | JACK | $ 1,100,000

CARACTERISTICAS

4 Hilos.

2 Agujas.

BK (Atraque).

Motor Servo Incorporado.

No generan temperatura.

Cadena corta.

Sistema Direct Drive que ahorra el 50% en consumo de energia con
esta nueva seria de motores servo electrénicos.

Silenciosa.

Bolsa de desechos incorporada.

Motor incorporado en el cabezal.

Succionador de hilachas, que decanta los restos de costura,
logrando una terminacién mas limpia y prolija.

8000 Puntadas Por Minuto.
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TABLA 16. Caracteristicas de la Maquina Plana JUKI DDL8100N.

MAQUINA PLANA DDL8100N

EMPRESA

DIRECCION

TELEFONO

CIUDAD

MARCA

PRECIO

Amexi S.A.

Calle 129 # 54-24

6132700

Bogota D.C.

JUKI

$

1,102,000

CARACTERISTICAS

Maquina de coser recta de una aguja
Lubricacion automatica
Cuatro hileras de dientes
Potencia de 550 Watts
Largo de puntada méximo de 5 mm
Altura méaxima del pie de 13 mm
5500 Puntadas Por Minuto (PPM)
Ideal para todo tipo de prendas livianas y pesadas
Con entradas para colocarle aditamentos que incrementan la productividad
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TABLA 17. Caracteristicas de la maquina Plana GEMSY GEM 8900.

MAQUINA PLANA GEM 8900

iy —
q ‘ Gemsy"
A Y NEZE

e ]
TP - 'l
EMPRESA DIRECCION | TELEFONO | CIUDAD | MARCA PRECIO
Maicoser J.C. S.A.S. | Cr. 51 # 9C Sur-60 4449703 Medellin | GEMSY 700$000

CARACTERISTICAS

e 1 Aguja.

e Sistema de lubricacion automaética.

e Maquina de alta velocidad.

e Sistema levantando la palanca del pie prensatela y la rodilla.

e Protector de dedos y la correa.

e Sistema de transporte horizontal de alta productividad y tecnologia.
e 5000 Puntadas Por Minuto (PPM).

e Transporte y dial de ajuste sencillo con regresiva y hacia atras.
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TABLA 18. Caracteristicas de la Maquina Collarin JACK JK 8560.

MAQUINA COLLARIN JK 8560

Model No.: JK-8560W-PL

CREE
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Sl o

- |
(’ A=

EMPRESA DIRECCION |TELEFONO|CIUDAD  MARCA PRECIO
Maicoser J.C. SAS. | 51123(:5““ 4449703 | Medellin | JACK $ 1,800,000

CARACTERISTICAS

e 3 Hilos.
e 3 Agujas
e Maquina de coser cinturera sin puller.

e Manufacturas tres filas paralelas de puntos, por lo que es Util para coser entrepierna

y hacer costuras decorativas en la ropa.

e Slider placa de aguja y "W" significa que el equipo esta libre de aceite en la cabeza.
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TABLA 19. Caracteristicas de la Maquina Collarin JUKI MF7723C10.

MAQUINA COLLARIN MF7723C10

EMPRESA DIRECCION | TELEFONO|CIUDAD | MARCA PRECIO
Fermaquinas | O %C NO.53-22L 1 2031542 | Medellin| JUKI $ 3,200,000

CARACTERISTICAS

e 3 Agujas.

e 5 Hilos.

e Lubricacion automatica.

e 6500 Puntadas Por Minuto (PPM).
e Separador de prendas.

e Regulacion de puntada a boton y deferencial para interlock.
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TABLA 20. Caracteristicas de la Maquina Cortadora GEMSY GEM-8 10.

MAQUINA CORTADORA GEM-8 10

EMPRESA DIRECCION | TELEFONO|CIUDAD | MARCA PRECIO
Fermaguinas | C 20 Ni.ogs-zz L1 2031542 | Medellin | GEMSY | $ 1,000,000

CARACTERISTICAS

e Posee auto afilador.
e Bajo nivel de ruido.
e Liviana o pesada.

e 220 Voltios.
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TABLA 21. Caracteristicas de la Maquina Cortadora JACK JK-T103.

MAQUINA CORTADORA JK-T103

EMPRESA DIRECCION TELEFONO | CIUDAD | MARCA PRECIO
Fermaquinas Cl. 50 Ni'oge’ -22L 2931542 Medellin | JACK $ 1,300,000

CARACTERISTICAS

e Se adapta a arco agudo.

e Esde alta potencia.

e Esquipada con un cuchillo de molienda.
e Sistema de lubricacion.

e Potencia de 550 Watts.

e Poderosa capacidad de corte.
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TABLA 22. Caracteristicas de la Maquina Sublimadora JONTEX JT-62.

MAQUINA SUBLIMADORA JT-62

EMPRESA DIRECCION

TELEFONO

CIUDAD

MARCA

PRECIO

Cl. 50 No. 53 - 22 L.

Fermaquinas 105

2931542

Medellin

JONTEX

$

900,000

CARACTERISTICAS

e Se calienta desde 50°C hasta 300°C.
e Medidas de la base 61 x 38 cm.

e Fabricada en acero super resistente.
e Hule super resistente y grueso.

e Sistema tipo sanduchera.

e Mango acolchado.

55




TABLA 23. Caracteristicas de la Mesa de Corte (Modulo).

MESA DE CORTE (MODULO)

EMPRESA DIRECCION TELEFONO | CIUDAD | MARCA PRECIO

Procoser Ltda. | Cr. 24 No. 63 C-78 3464052 Bogota D.C. Propia $ 300,000

CARACTERISTICAS

e Fabricado en metal (estructura) y melaminico de 18 mm
e Cada mddulo tiene unas medidas de 1,20x1,80
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16. PRESUPUESTO DEL PROYECTO.

A continuacién se muestra el presupuesto calculado para la puesta en marcha del proyecto
planteado.

En esta primera tabla se especifican los documentos que se utilizaron para la conformacion
de la empresa frente a las entidades pertinentes de la ciudad de Pereira.

TABLA 24. Presupuesto Inicial

PRESUPUESTO DEL PROYECTO ROCKSPORTS S.A.S.

PRESUPUESTO INICIAL

Documentacion

Certificado de existencia y representacion legal $ 4000
(27/12/2012) ’
Registro Unico Tributario RUT (20/12/2012) $ -
Registro Unico Empresarial y Social

(28/11/2012) 3 4,100
Renovacién de persona natural y sociedad

orincipal (28/11/2012) $ 216,500
Renovacion establecimiento de comercio

(28/11/2012) 3 99,000
Cuota anual de afiliacion (28/11/2012) $ 89,000
Impuesto de Registro  (28/11/2012) $ 350,000
Matricula establecida  (28/11/2012) $ 95,000
Libros de actas de asamblea (27/12/2012) $ 9,900
Libro de registro de asamblea (27/12/2012) $ 9,900
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Declaracion bimestral de industria 'y comercio

(16/01/2013) 28,000
Cadigo interno de industria y comercio -
Rgnoyamon de persona natural y sociedad 216,500
principal (26/03/2013)

Renovacidn establecimiento de comercio

(26/03/2013) 99,000
Cuota anual de afiliacion (26/03/2013) 89,000
Formularios virtuales (26/03/2013) 4,100
Total de gastos del presupuesto inicial 1,314,000

La tabla que se presenta a continuacién muestra los costos fijos del proyecto, en donde se
incluyeron factores como salarios estimados y confeccién completa de las prendas.

TABLA 25. Costos Fijos.

PRESUPUESTO DEL PROYECTO
ROCKSPORTS S.AS.

COSTOS FIIOS

Salario Disefiadora $ 700,000

Comercial (Mas

comisiones 5%) $ 600,000

Articulo Coste de unidad Cantidad Coste total del
articulo

Disefios aprobados $ 35,000 11 Disefios R 385,000

(Cada 3 meses)
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Etiqueta Carton blanco

(2x2 tintas) 220 5000 Etiquetas 1,100,000
Chaqueta 34,000 100 Chaquetas 3,400,000
gzg“(jzztj)(cue"o Vo 19,000 | 100 Camisetas 1,900,000
Camiseta Polo 22,000 100 Camisetas 2,200,000
Sudadera 22,000 100 Sudaderas 2,200,000
Pantaloneta 3/4 14,000 100 Pantalonetas 1,400,000
Pantaloneta Corta 12,000 100 Pantalonetas 1,200,000
Total de costos fijos $ 15,085,000

La tabla que se ensefia a continuacion se tiene en cuenta los costos variables del proyecto,
es decir los costos que no se van a registrar mes a mes, sino de manera esporadica, dentro
de estos se encuentran las pautas publicitarias y las vitrinas.

TABLA 26. Costos Variables.

PRESUPUESTO DEL PROYECTO
ROCKSPORTS S.AS.

COSTOS VARIABLES

Publicidad (Facebook)

$ 50,000.00

Cuna Radial 20"

$ 2,641,056.00
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Grabacion Cufia $ 100,000.00
Articulo Coste de unidad Cantidad Cqste total del
articulo

Volantes (Full color, Una $ 65 10,000 $
sola cara) Volantes 650,000

- - $
Vitrinas $ 250,000 | 6 Vitrinas 1,500,000
Total de costos variables $ 4,941,056

La siguiente tabla describe los costos de proyeccion del proyecto ROCKSPORTS S.A.S. en
donde se describen elementos que entrarian a formar parte de la empresa en caso de que
esta decida ampliar sus operaciones.

TABLA 27. Costos de Proyeccion.

PRESUPUESTO DEL PROYECTO
ROCKSPORTS S.AS.

COSTOS DE PROYECCION

Arrendamiento de
bodega en zona industria

de Dosquebradas (225 | $ 1,740,000
mts? mas 25 mts? de

mezzanine)

Servicios Publicos $ 350,000
Fileteadora JUKI MO-

67145 $ 2,358,280
Maquina Plana JUKI

DDL8I00N $ 1,102,000
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Maquina Collarin JUKI

MF7723C10 $ 3,200,000
Maquina Cortadora

JACK JK-T103 $ 1,300,000
Maquina Sublimadora $ 900,000

JONTEX JT-62

Articulo

Coste de unidad

Cantidad

Coste total del

articulo

Qf'zegifzgorte (Modulo | ¢ 300,000/ 3Médulos | $ 900,000
TELA LAFSUN $ 8,000 | 300 Metros $ 2,400,000
Tela LAFDRY $ 7,500 | 300 Metros $ 2,250,000
Tela LAFREPEL $ 10,500 | 300 Metros $ 3,150,000
Tela LAFTHERMO $ 11,000| 300 Metros $ 3,300,000
Trabajador de maquinas | $ 670,000 | 5 Personas $ 3,350,000
Cc(frmglrg'nﬂsez((,/':/)'as $ 600,000| 3Personas | $ 1,800,000
Total de costos de $

proyeccion 28,100,280
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17. ENCUESTA A PUBLICO OBJETIVO

Después de haber realizado la férmula para saber el nimero de encuestas que se debian
realizar, se llega a la conclusion de que en total se deben encuestar a 126 personas en la
ciudad de Pereira entre los 25 y 40 afios (dato que fue definido anteriormente en las
estrategias de mercadeo), y se obtuvieron los siguientes resultados.

GRAFICA 28. Pregunta 1. Indigue su sexo.

SEXO

® Femenino
m Masculino

Segun la encuesta realizada por la compafiia Napoledn Franco para el Sensor Yanbal de la
Mujer realizado entre el 4 y 12 de febrero del 2012 en algunas ciudades de Colombia, por
cada 10 hombres que realizan alguin tipo de actividad fisica, tan solo 6 mujeres lo hacen.
Esto comparado con la informacion obtenida en las encuestas lo desmiente totalmente;
porque como se logra apreciar, hay mayor nimero de mujeres que realizan alguna actividad
fisica.
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Ademaés de lo anterior, el estudio habla de que las mujeres suelen preferir las actividades
mas individuales y los hombres actividades grupales, esto se debe a que los hombres
prefieren mas que ir a un gimnasio a ejercitarse, hacer deporte mientras lo pasan bien con
sus amigos, esto se logra por medio de deportes como futbol o baloncesto, que son los que
generalmente practican.

Completando lo anterior, la presion que ejerce la sociedad a las mujeres es mucho mayor
que con los hombres; para las mujeres se ha establecido unos parametros de belleza
perfecta, dentro de los cuales estdn unas medidas complicadas de llevar por mujeres latinas
que tienen una contextura corporal mas gruesa que la comun, mientras que para los
hombres no existe ningun tipo de presion, los que quieren hacer ejercicio lo hacen por
simple salud y por sentirse bien con ellos mismos.

GRAFICA 29. Pregunta 2. Indique su edad.

EDAD

m 25 Afios
B 26 Afios
m 27 Afios
28 Adios
m 20 Ajfios
= 30 Afios
H 31 Afios
H 32 Afios
M 33 Afios
B 34 Afios
35 Afios
M 36 Afios

40 Afios

Segun las respuestas obtenidas para esta pregunta, se llega a la conclusion de que las
personas mas jovenes son las que disfrutan mas de hacer alguna actividad fisica, y
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lastimosamente, con el paso de los afios este h&bito se va perdiendo; lo anterior se logra
evidenciar con resultados como: 41 personas de 25 afios (33%), 19 personas de 27 afos
(15%) y solo 9 personas con 40 afios (7%) realizan algun tipo de deporte.

Lo que se dijo anteriormente es una situacion un poco preocupante, porque conforme
aumenta la edad de las personas, se vuelve mas necesaria la activacién no solo de los
masculos, sino también de los 6rganos del cuerpo, porque es en este momento en donde
empiezan a aparecer las enfermedades, y la Unica forma de prevenirlas y combatirlas es una
vida activa, es importante que se establezca la actividad fisica no solo como una forma de
moldear el cuerpo, sino también como una forma de mantener en excelente salud. Lo
presentado en este parrafo se logra rectificar con lo enunciado en el informe de la ULPGC.

“Existen muchos estudios que confirman la hipotesis de que la actividad fisica es un
requisito necesario para envejecer con éxito. Los cambios fisicos determinados por la edad,
como los deterioros funcionales de los 6rganos, los cambios en el sistema muscular y
locomotor ademéas de los cambios en los drganos respiratorios, son similares a los
producidos por la falta de ejercicio fisico.” (Escalera, Garcia, Caballero, Diaz, & Ojeda,
2003)

GRAFICA 30. Pregunta 3. ;Qué talla de camisa usa?

JQUE TALLA DE CAMISA USA?

mXS
mS
"M
=L
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Las encuestas realizadas arrojaron los siguientes resultados frente a la pregunta referente a
la talla de camisa usada por las personas, y como era de esperarse, la gran mayoria utiliza
camisas talla S (55 personas) y M (52 personas), lo que se podria evaluar como un dato
positivo porque alli se refleja de cierta manera el buen estado fisico de las personas ya que
se mantienen en unas tallas estandar.

De esta manera se puede estimar la cantidad de producto que se debe sacar en cada talla
tanto en prendas masculinas como en femeninas.

GRAFICA 31. Pregunta 4. ; Qué talla de pantalon usa?

(QUE TALLA DE PANTALON USA?

m32
m34(4)
m 36 (6)
m38 (8)
=40 (10)
=42 (12)

La anterior grafica demuestra nuevamente que las personas a quienes se les realizd la
encuesta se encuentran en un muy buen estado fisico y gustan de cuidar su cuerpo, ya que
las tallas son las que se encuentran dentro de un rango normal. La talla 32 es
exclusivamente de hombres, y como era de esperarse, es la mas utilizada (39 personas) y
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las 38 (8) es mayormente utilizada por mujeres e igualmente eso se reflejé en estos
resultados (23 personas).

Igualmente que con la pregunta anterior, con esta se logra obtener informacion bésica
sobre la cantidad de prendas que deben confeccionar de una de las tallas tanto para hombre
COMo para mujer.

GRAFICA 32. Pregunta 5. ; Como considera los siguientes factores a la hora de
comprar ropa deportiva? PRECIO

JCOMO CONSIDERA LOS SIGUIENTE FACTORESALA
HORA DE COMPRAR ROPADEPORTIVA?

Nada importante

Poco importante

0

Muy importante

B Precio

20 30 40 50 60 70

L]
—
=

A los encuestados se les hizo la misma pregunta referente a diferentes factores, el primero
de ellos es el PECIO.

Después de haber consolidado las respuestas de los encuestados se llega a la conclusién de
que, contrariamente a lo que se pensaba en un principio, el precio no es lo mas importante a
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la hora de comprar prendas deportivas; pero es necesario aclarar que los resultados
obtenidos con esta pregunta tienen mucho que ver con el publico a quien se le practico esta
encuesta, personas con un buen poder adquisitivo, y que buscan a toda costa sentirse
cdémodas en cualquier situacion.

Ahora bien, cuando se habla de los valores en porcentajes, para la respuesta de Muy
Importante el 40% de las personas respondié acertadamente, para la opcion Importante,
el 52% de las personas dio una respuesta positiva, para la opcién Poco importante, el 7%
de los encuestados respondié positivamente y para la opcién Nada Importante, ninguno de
los encuestados dio una respuesta positiva a ello.

GRAFICA 33. Pregunta 6. ,Cémo considera los siguientes factores a la hora de
comprar ropa deportiva? CALIDAD

.COMO CONSIDERA LOS SIGUIENTES FACTORES A
LA HORA DE COMPRAR ROPADEPORTIVA?

Nada importante | 0

Poco importante |4

Calidad

Importante 40

Muy importante 82

0 20 40 60 80 100

El segundo de los factores es la CALIDAD.
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Con estas respuestas se logra demostrar que este es uno de los factores mas importantes que
las personas tienen en cuenta al momento de hacer sus compras, ya que si bien el valor de
las prendas se encuentra en un segundo plano, se espera que a cambio de un valor
significativo los materiales con los que se realizan las prendas tengan este atributo; ademas
la calidad siempre ha sido sinénimo de comodidad para la poblacion en general, y este se
convierte en un factor primordial a la hora de la compra.

Al transformar los valores obtenidos en porcentajes, se tienen los siguientes datos: Para la
opcion Muy Importante el 65% de las personas respondié acertadamente, para la opcién
Importante, el 32% de las personas dio una respuesta positiva, para la opcion Poco
Importante, el 3% de los encuestados respondié positivamente y para la opcion Nada
Importante, ninguno de los encuestados dio una respuesta positiva a ello.

GRAFICA 34. Pregunta 7. ; Como considera los siguientes factores a la hora de
comprar ropa deportiva? TECNOLOGIA EN TELAS

JCOMO CONSIDERA LOS SIGUIENTES FACTORES A
LA HORA DE COMPRAR ROPADEPORTIVA?

Nada importante

Poco importante

B Tecnologia en telas

Importante

Muy importante
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El tercero de los factores es la TECNOLOGIA EN TELAS.

Se encuentra algo muy interesante en las respuestas obtenidas en esta pregunta, este factor
no es de los mas importantes para las personas que compran ropa deportiva, esta situacion
se da béasicamente por dos factores, el primero es que al ser un producto que apenas
empieza a darse a conocer las personas no creen en sus beneficios y no le dan tanta
confianza, y lo anterior va muy ligado al segundo factor, pues las compafiias no se han
esforzado en publicar estudios que garanticen la efectividad de las telas.

Cuando se cambian los valores numéricos a porcentajes se tiene lo siguiente: Para la opcion
Muy Importante el 25% de las personas respondié acertadamente, para la opcion
Importante, el 49% de las personas dio una respuesta positiva, para la opcion Poco
Importante, el 34% de los encuestados respondid positivamente y para la opcion Nada
Importante, el 2% de los encuestados dio una respuesta positiva a ello.

GRAFICA 35. Pregunta 8. ,Como considera los siguientes factores a la hora de
comprar ropa deportiva? DISENO

.COMO CONSIDERA LOS SIGUIENTES FACTORES A
LA HORA DE COMPRAR ROPADEPORTIVA?

Nada importante | 1

Poco importante | 5

Disefio

Importante 40

Muy importante 80

0 20 40 60 80 100
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El cuarto de los factores es el DISENO.

Al realizar el anélisis de esta pregunta se confirma lo ya esperado, este factor es uno de los
mas importantes de la lista, ya que éste es el que hace diferenciar unas prendas de otras, y
gracias a este elemento los clientes logran o no identificarse con la marca. Este factor se
puede asemejar facilmente a la personalidad de cada persona, todos tienen una y aunque
algunas son parecidas, absolutamente todas tienen un elemento que las hace diferentes unas
de otras.

Esta es la razon por la que RS. Se enfoca tanto con conseguir los disefios innovadores para
poder aplicarlos a las prendas.

Pasando el nimero de personas a valores porcentuales se logra obtener lo siguiente: Para la
opcion Muy Importante el 63% de las personas respondié acertadamente, para la opcion
Importante, el 32% de las personas dio una respuesta positiva, para la opcion Poco
Importante, el 4% de los encuestados respondid positivamente y para la opcion Nada
Importante, 1% ninguno de los encuestados dio una respuesta positiva a ello.

GRAFICA 36. Pregunta 9. ;Cémo considera los siguientes factores a la hora de
comprar ropa deportiva? EXCLUSIVIDAD DE PRENDAS

.COMO CONSIDERA LOS SIGUIENTES FACTORES A
LA HORA DE COMPRAR ROPADEPORTIVA?

Nada importante

Poco importante

® Exclusividad de
prendas

Importante

Muy importante
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El quinto de los factores es la EXCLUSIVIDAD DE LAS PERNDAS.

Las respuestas que se recibieron en esta pregunta fueron totalmente las esperadas, es muy
importante para las personas que sus prendas sean exclusivas, y este elemento se logra
complementar con el anterior, puesto que la persona al querer identificarse con sus prendas,
es natural quiera evitar que otras personas tengas su misma vestimenta, mas si son prendas
deportivas, la cuales son compradas por una poblacion muy reducida.

Al evaluar las respuestas en valores porcentuales se tiene lo siguiente: Para la opcion Muy
Importante el 37% de las personas respondié acertadamente, para la opcion Importante,
el 29% de las personas dio una respuesta positiva, para la opcion Poco
Importante, el 28% de los encuestados respondid positivamente y para la opcion Nada
Importante, 6% de los encuestados dio una respuesta positiva a ello.

GRAFICA 37. Pregunta 10. ¢ Con que frecuencia hace ejercicio?

.CON QUE FRECUENCIA HACE EJERCICIO?

® Todos los dias

B Tres veces a la semana
® Una vez a la semana

® Cada 15 dias

® Una vez al mes

B Nunca

= Otro
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Segln las respuestas obtenidas, la mayoria de las personas encuestadas llevan una vida
activa; esto se ve reflejado en los resultados de esta pregunta. El 33% de los encuestados
(42 personas) realizan algun tipo de actividad fisica tres veces por semana; el 25% de las
personas (31 encuestados) realizan ejercicio una vez a la semana; el 17% de los
encuestados (22 personas) realizan ejercicio todos los dias; se resalta que tan solo el 3% de
los encuestados (4 personas) nunca realizan actividad fisica.

Son aliviantes los resultados de esta pregunta, porque la ejecucién de alguna actividad
fisica es uno de los ingredientes primordiales para conservar una buena salud, y se hace
pertinente resaltar la labor que seta realizando en este momento la alcaldia del
departamento, ya que ha empezado a incentivar el deporte en la vida de todos los
ciudadanos por medio de actividades recreativas y publicidad.

Es necesario aclarar que estos resultados fueron mayormente positivos por el tipo de
personas a las que les fue practicada la encuesta, personas que les gusta tener habitos
saludables, pero es de resaltar que encontrar a estas personas no fue tan dificil como se
penso6 en un comienzo.

GRAFICA 38. Pregunta 11. ¢ Qué tipo de ejercicio realiza?

JQUE TIPO DE EJERCICIO REALIZA?

B Gimrmasio

m Caminatas largas

® Yoga

mEjercicio en casa

m Futbol

® Baloncesto
Voleyball
Ninguno
Otro

1%_
2% O
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Después de la evaluacion de los resultados, se encuentra que con un total de 34 personas
respondiendo positivamente a esta opcion, la actividad fisica que mas realizan las personas
hoy en dia es asistir a un gimnasio, esto se debe a que en este tipo de lugares, las personas
pueden trabajar cada musculo de su cuerpo en un solo lugar, algo que practicando un solo
deporte no se logra, y ademés de esto, pueden empezar a ver resultados mas facilmente en
cuanto a pérdida de peso se refiere.

También el ejercicio en casa (20 personas), el futbol (16 personas), y las caminatas largas
(15 personas) fueron actividades que se destacaron por sobre las otras por la cantidad de
personas que lo practican.

Finalmente, otro tipo de deportes que no se encontraban en la lista de opciones y que las
personas destacaron fueron el patinaje, el boxeo, el atletismo y el pole dance, que fueron
incluidos en la opcidn de Otros con un total de 32 personas respondiendo positivamente.

GRAFICA 39. Pregunta 12. ;Qué prendas suele utilizar con mayor frecuencia para
hacer deporte?

(JQUE PRENDAS SUELE UTILIZAR CON MAYOR
FRECUENCIA PARA HACER DEPORTE?

1%

B Camisa v Short

B Camiseta v Sudadera
= Top v Short

W Fada

® Enterizo
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Esta claro que a la hora de realizar cualquier tipo de actividad se requiere una vestimenta
apropiada, y las actividades fisicas no son la excepcion, podria decirse que son a las que
mayor atencion se les debe prestar, ya que para lograr un correcto desempefio es necesario
sentirse 100% cdémodo y esto solo se logra con las prendas adecuadas.

La evaluacion de esta pregunta dio como resultado que las personas prefieren utilizar
Camiseta y sudadera (56 personas, sobresaliendo la poblacion masculina); se hace
necesario aclarar que dentro de esta categoria también se incluye bermudas para hombres;
Camisa y short (36 personas, sobresaliendo la poblacion femenina), en esta categoria, al
incluir la mayoria de respuestas positivas de parte de mujeres, también se incluyen capris y
lycras; y por cuestion de comodidad, como era de esperarse la falda y el enterizo presentan
el porcentaje mas bajo.

Esta pregunta respalda claramente uno de las preguntas anteriores, las personas buscan
comodidad al 100% a la hora de realizar algln tipo de actividad fisica

GRAFICA 40. Pregunta 13. ¢ Qué tipo de tela suele elegir en sus prendas deportivas?

JQUE TIPO DE TELA SUELE ELEGIR EN SUS
PRENDAS DEPORTIVAS?

2%

B Polyester

B Algodon

B Lycra

B Le esindiferente

B Otro (Supplex)
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Después de realizar el analisis de resultados, se tiene que las personas prefieren la Lycra a
la hora de comprar prendas deportivas (49 encuestados); esta tela ademas de brindar
comodidad, también proporciona realce, seguridad y calidad.

Algo para resaltar en esta pregunta, es que sorprendentemente a la mayoria de las personas
(36 encuestados) le es indiferente el tipo de tela con la que fue confeccionada su prenda
deportiva.

Esto resulta ser algo un poco preocupante, porque las personas no conocen y peor ain no se
interesan por los materiales que son utilizados en la confeccion de la ropa que estan usando,
y esto es sumamente importante, porque las prendas al ser fabricadas con insumos de mala
calidad se desgastaran mas facilmente o en el peor de los casos los quimicos usados en las
telas pueden despertar alergias en los usuarios; a todo esto se le suma que los beneficios de
usar prendas fabricadas con las telas adecuadas facilitan el movimiento y aumentan la
comodidad.

GRAFICA 41. Pregunta 14. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por una blusa o
camiseta de excelente calidad?

;CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UNA
BLUSA O CAMISETA DE EXCELENTE CALIDAD?

2%

B De $15.000 a $20.000
B De $20.000 a $25.000
mDe $25.000 a $30.000
B De $30.000 a $35.000
B De $35.000 a $40.000
mDe $40.000 a $45.000
B Otro
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Segun las respuestas obtenidas en esta pregunta se tiene que las personas (54 encuestados)
suelen invertir entre $35.000 y $45.000 COP en blusas o camisetas de excelente calidad.
Las prendas que la RS. piensa introducir al mercado rondan esos precios, lo que representa
un aspecto positivo para la compafiia, porque demuestra que se ha acertado con la eleccion
de los clientes potenciales.

En segundo lugar se encuentran las prendas que van desde $25.000 hasta $30.000 COP (20
personas dieron una respuesta positiva a esta opcion), y afortunadamente, esos precios no
fueron elegidos por la mayoria de las personas, porque las prenda superiores que piensa
comercializar la compafiia, como se enuncio anteriormente estaran en ese rango de precios.

GRAFICA 42. Pregunta 15. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por un pantalén o short
de excelente calidad?

(CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR UNA
PANTALON O SHORT DE EXCELENTE CALIDAD?

B De $30.000 a $35.000
B De $35.000 a $40.000
® De $40.000 a $45.000
B De $45.000 a $50.000
B De $50.000 a $55.000
m De $55.000 a $60.000
B Otro

Después de evaluar las respuestas, esta pregunta arrojo los siguientes resultados:
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La mayoria de los encuestado (26 personas) invierten de $35.000 a $40.000 en shorts 0
pantalones de excelente calidad, y comparandolo con los precios que se quieren fijar para
este tipo de prendas, existe una diferencia razonable, desde un comienzo, se plantearon
precios desde los $40.000 en adelante, es importante resaltar que al utilizar telas fabricadas
con la mejor de las tecnologias la inversion debe ser un poco mas elevada.

Sin embargo, en segundo lugar, las personas (21 encuestados) eligieron la opcion $40.000 a
$45.000, lo cual es positivo para la empresa ya que esta opcion si se encuentra entre los
valores que se quieren fijar para esta tipo de prendas.

GRAFICA 43. Pregunta 16. ,Como suele comprar su ropa deportiva?

JCOMO SUELE COMPRAR SU ROPA
DEPORTIVA?

B En conjunto
® Prendas individuales

Gracias a esta pregunta se comprueba que tanto hombres como mujeres gustan de comprar
prendas individuales, ya que muchas veces cuando las prendas se compran en conjunto se
vuelve dificil combinarlas con otras prendas, adicional a lo anterior, existe la posibilidad de
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que una de las prendas que conforman el conjunto no sean de total agrado para la persona,
mientras que cuando las personas compran las prendas se compran individualmente se
puede elegir las prendas que sean de la preferencia de cada cual y se logran hacer las
combinaciones segun el gusto de cada persona.

En total, el nimero de encuestados que respondieron positivamente fueron 90 personas
(71%), mientras que los encuestados que eligieron la opcion de comprar prendas en
conjunto fueron 36 personas (29%).
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18. ENCUESTA A GIMNASIOS

Para la realizacion de la siguiente encuesta se tubieron en cuenta los gimnasios mas
representativos que se encontraran situados en la ciudad de Pereira, con un total de 16
centros deportivos encuestados, se tienen las siguientes respuestas, que mas adelante, seran
utiles para establecer tanto conclusiones como recomendaciones para la compafiia
ROCKSPORTS S.A.S.

GRAFICA 44. Pregunta 1. ¢EI gimnasio cuenta con vitrina de ropa y/o accesorios?

JEL GIMNASIO CUENTA CON VITRINA DE
ROPA Y/O ACCESORIOS?

m S
H No

Como se puede observar la gréfica anterior, la mayoria de gimnasios de la ciudad de
Pereira cuentan con una vitrina de ropa y accesorios, obteniendo una participacion del 62%,
(10 gimnasios en total); Por otro lado, tan solo el 38% de los gimnasios encuestados (6 en
total) no cuentan con una vitrina de ropa y accesorios.
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Después de preguntar las razones principales de su respuesta, los primeros admitieron que
de esta manera el gimnasio podian percibir ingresos extra, o alguno de sus clientes tenia
conocimientos sobre disefio de prendas y después de tener conversaciones se pone en
marcha el negocio; mientras que los segundos, dicen que les parece una inversion alta y que
por lo general las prendas son costosas, y algunos de ellos alegan haber intentado con ese
negocio pero no les fue bien y adquirieron perdidas.

GRAFICA 45. Pregunta 2. ;Qué tipo de ropa vende (marca)?

JQUE TIPO DE ROPA VENDE (MARCA)?

B Adidas

m Aeropostale
m Babalu

m Garotas

®m Hippy Chick
mHollister

m Nike
mReebok

Power Fitness

Segln la grafica anterior, las marcas que mas se utilizan para la venta de vitrina en los
gimnasios son NIKE y BABALU, cada una con una participacion del 22%, ya que son
marcas que a lo largo del tiempo han logrado posicionarse en el mercado destacandose por
su calidad, innovadores disefios y precios competitivos.
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Por otro lado, marcas reconocidas como ADIDAS, REEBOK y HIPPY CHICK presentan
un porcentaje de participacion del 11% cada una; y finalmente GAROTAS, HOLLISTER y
POWER FITNESS que también tienen un reconocimiento importante en el mercado tienen
una menor participacion con el 6% cada una.

Se observa que algunos centros deportivos venden marcas que no son especializadas para
realizar actividades fisicas, ejemplo de ello son HOLLISTER y AEROPOSTALE; estas dos
marcas dirigen sus prendas hacia un mercado mas informal, pero el error que muchos
usuarios cometen es confundir las prendas casuales con las deportivas, que aunque
aparentemente similares, no proporcionan los mismos beneficios al usuario.

GRAFICA 46. Pregunta 3. ;Cuales son las edades que mas frecuentan el gimnasio?

(JCUALES SON LAS EDADES QUE MAS FRECUENTAN EL
GIMNASIO?

mDe 14 afios a 25 afios
EDe 25 afios a 35 afios
mDe 35 afios a 45 afios
EDe 45 afios a 55 afios

mDe 55 afios en adelante

Segun los resultados a esta pregunta, las edades que mas frecuentan los gimnasios estan
entre las edades de 25 a 35 afios, con un porsentaje de 33%, pues es en este rango de edad
las personas se interesan mas por su bienestar, su salud y su apariencia fisica, seguido se
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encuentran las personas entre 14 y 25 afios con un porcentaje del 31%, que tienen los
mismos intereses anteriormente mensionados, pero que no se encuentran dentro de el
publico objetivo de la marca RS.

Despues de los mencionados se encuetran los rangos de edades de 35 a 45 afios con una
participacion del 19%, de 45 a 55 afios con una participacion del 11%, y finalmente de 55
afios en adelante con una pequefia participacion del 6 %.

GRAFICA 47. Pregunta4. ¢ Estaria dispuesto a vender ropa deportiva con disefios
innovadores y telas inteligentes?

(ESTARIA DISPUESTO A VENDER ROPA DEPORTIVA
CON DISENOS INNOVADORES Y TELAS

INTELIGENTES?

m S
mNo

La respuesta obtenida con esta pregunta resulta alentadora, ya que mas del 50% de los
gimnasios encuestados estarian dispuestos a incluir el tipo de ropa confeccionada por la
marca RS. para ser mas exactos el 69% de los encuestados (11 centros deportivos)
respondieron positivamente.
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Mientras que el 31% (5 gimnasios) dieron una respuesta negativa por razones de precios o
de malas experiencias pasadas con respecto a la venta de este tipo de prendas; son a estas
personas a las que se les debe insistir m&s y mostrarles todos los beneficios que traen para
los usuarios el uso de este tipo de prendas.
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19. CONCLUSIONES.

Risaralda es uno de los pocos departamentos que en los Gltimos tiempos se vio
forzado (debido a recesiones mundiales) a cambiar sus actividades principales en la
economia; para hacerlo mas comprensible, hace algunos afio la agricultura se
destacaba como la actividad principal de la region, y hace algunos meses esta fue
reemplazada por el sector de los servicios: lo anterior habla muy bien del territorio,
ya que es capaz de adaptarse a las economicas del momento, diversificando asi la
economia y los ingresos de la region.

El mercado textil-confeccidn es un mercado que lastimosamente en el departamento
de Risaralda, mas precisamente en Pereira, es un mercado que se encuentra saturado
en todas su ramas (ropa deportiva, ropa casual, ropa informal, etc...), lo que
representa un mayor esfuerzo para poder ingresar al mismo.

Las personas que realizan algln tipo de actividad fisica, al momento de comprar
prendas deportivas, se inclinan por prendas de excelente calidad y disefio, estos dos
factores se convierten entonces en los principales a tener en cuenta a la hora de
disefiar y confeccionar las prendas deportivas.

El publico objetivo de la investigacion considera no tan importantes factores como
precio y tecnologia en telas, esto aunque es sorpresivo, se debe compensar con otros
elementos que representan mas importancia para los compradores, de esta manera se
logra tener una prenda completa que logre agradar al cliente.

Se hace totalmente viable la realizacion del proyecto ROCKSPORTS S.A.S., lo que
se necesita principalmente es calidad y sobre todo innovacion en las prendas,
después de esto, junto con una buena publicidad por toda la ciudad se puede lograr
la atencion de las personas que se quieren, se enteren del producto.
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20. RECOMENDACIONES.

Tanto la innovacion en el disefio como en la materia prima es un excelente valor
agregado por parte de la marca, se recomienda entonces que sea esto lo que siempre
se tenga presente a la hora de promocionar las prendas.

Es importante seguir las estrategias de mercado que se plantearon para la efectiva
introduccién del producto, resaltando la estrategia de promocidn, ya que de ella
depende el crear expectativa en las personas, el conocimiento de la marca por parte
del puablico objetivo y la recordacion de marca por parte de futuros posibles
compradores

Hoy en dia, el desempleo es uno de los factores que mas afecta al departamento de
Risaralda; pero situacion desalentadora se puede convertir en una oportunidad para
la empresa, ya que esta puede contribuir de cierta manera a la disminucion de este
indicador con la vinculacién de empleados de la regién, y también haciendo uso de
las empresas propias de la mima, como realizando la labor de confeccion, corte y
empaque de prendas.

A la hora de exponer el producto a los gimnasios que estan interesados pero que
tienen un poco de recelo frente al negocio de venta de prendas, es importante
resaltar por sobre todo los beneficios que traen a los usuarios el uso de este tipo de
prendas, ademas de lo anterior también es importante recordar constantemente las
charlas saludable que se estaran realizando periddicamente, a las cuales pueden
asistir tanto distribuidores como clientes finales y cuyo fin es ademas de brindar
informacion sobre habitos y conductas saludables, mantener informados a los
asistentes de las novedades de la marca.

Tener siempre a la mano una muestra de cada prenda de la coleccion, ya que sera
esta la que se le mostrara a los distribuidores para que realicen un nuevo pedido, o0 a
los interesados en el negocio para que se vuelvan distribuidores de la marca; de esta
manera los compradores pueden interactuar con la prenda y comprobar los
materiales de excelente calidad con los que fueron fabricadas.
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APENDICE A: Base de datos de almacenes en la ciudad de Pereira que comercializan

ropa deportiva.

Después de hacer una investigacion exhaustiva en la ciudad de Pereira, se encontraron los
siguientes establecimientos que dentro de sus productos a comercializar incluyen ropa

deportiva.
ROPA DEPORTIVA
EMPRESA ESTAJI!E%I[I:/IEIENTO TELEFONO DIRECCION
ADIDAS Multinacional 3315828 | AV C:{f“;‘f';{j 520
Almacén Copa Mundo Maquila 3240270 Cr7#15-22
Almacén Fabricas Unidas Comercializadora 3350070 Cr8#16-19 L-101
Almacén Ganemas Comercializadora 3352629 Cr 8 # 15-66
Almacén IDEAL Comercializadora 3333410 Cr8#17-24
Almacén SUPERIOR Comercializadora 3240880 Cr8#18-44
Almaceén Surtitodo Comercializadora 3358080 Calle 18 # 7-59
Almacenes LA BODEGA Comercializadora 3314368 Av. Del Rio # 5-37
Antonia Secret’s Ventas por Catalogo 13054322442 Estad'g?nl;rrilicios de
Camiesport Maquila 3256457 Calle 17 #8-49 N.2 L-6
Camisetas 100% Vida Magquila 3438540 Cr 19 # 20-22 Dosq.
Comercializadora Industrial Maquila 3339056 Calle 23 # 7-59 N. 2

y Deportiva Milan
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Creaciones Smartex S.A.S. Maquila 3258314 Calle25#9-74 N. 1
D"MODA Comercializadora 3314733 Av. Del Rio # 5-37
Distribuciones PJM Comercializadora 3352351 Cr 7 #15-36 L-110
Distrimoda Comercializadora 3356975 Calle 17 # 8-79
Eduardo Mejia Z. Comercializadora 3334824 Cro#19-61
Sucesores
El Palacio de la Ropa Comercializadora 3353777 Calle 17 # 6-60
El punto de la Moda Comercializadora 3341056 Cr.8#16-14
Extrene Comercializadora 3334427 Calle 17 # 8-62
] Av. Circunvalar # 5-20
GEF Internacional 3314999 N 2 L-216 - 217
Industrias Deportivas Maquila 3312256 Cr 11 BIS # 2-45
Campeon
Industrias Piola S.A.S. Maquila 3252917 Calle 19 # 10-52
KAIA FITNESS Ventas por Catalogo 3157901829 Carrera871 # ?8 B 07
ogota
La Media Naranja Comercializadora 3354502 Cr8#17-34
Locos de Remates Comercializadora 3387666 Cr8#16-18
Maria E. Comercializadora 3440076 Calle 23 # 7-28
Mercantil de Risaralda Comercializadora 3337232 Calle 17 # 8-68
Naga Comercializadora 3137085457 Cr8#18-38
L Av. Circunvalar # 5-20
NIKE Multinacional 3314057 N. 2 L-239
NIVIGLOBAL S.AS. Ventas por Catalogo s170001 | AV-30 fc??AggSto 104
O ‘sport Comercializadora 3255547 Cr5#16-74 P-1
Oto Ropa Deportiva Maquila 3245005 Cr 9 Calle 17
.. Av. Circunvalar # 5-20
PUMA Multinacional 3314852 N. 2 1-203
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RIVELINO Comercializadora 3346663 Cr8#23-31

Ropa deportiva Faher Maquila 3333366 Cr8#22-42
SPEEDO Multinacional 3346202 | V'O CC Regional

Surtitodo Comercializadora 3330933 Cr 8 #16-50

Viva la Moda Comercializadora 3173277962 Cr8#21-14

Zuluaga Sport Comercializadora 3350041 Cr8# 16-45
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APENDICE B: Empresas comercializadoras de maquinaria para confecciéon industrial.

Se realizd una investigacion para poder descartar las empresas que mas se adaptaban a lo que la compariia necesitaba, finalmente
se eligieron empresas de Cali, Medellin y Bogota D.C.

Empresa Direccion Teléfono | Ciudad | Marca | Fileteadora _
Amexi S.A. Calle 129 # 54-24 6132700 Bogota Sirua |$ 1,647,200 Juki $ 2,358,280
Canfi Ltda. Cr. 28 # 12B-56 3711591 Bogota - - Zoje |$ 1,200,000
Dacolsa Ltda. Cr. 22 No. 16 - 40 3752000 Bogota - - Sapsew |$ 1,450,000
Districostura Cali Ltda. Av. Américas No. 20 N-19 | 6825550 Cali - - Jontex |$ 1,200,000
Fabricoser Ltda. Av. Cr. 68 No. 28-63 Sur 2304426 Bogota - - Gemsy |$ 950,000
Fermaquinas Cl.50 No. 53 -22 L. 105 2931542 | Medellin | Gemsy |$ 1,000,000 Juki $ 3,100,000
Importaciones Orquidea Ltda. | Tr. 93 # 53-48 Bodega 21-22 | 4304280 Bogota - - Sewking |$ 980,000
Insumaquinas Cl. 7Sur Nr51A -21 L. 116 | 3600050 | Medellin - - Siruba |$ 2,000,000
Jaimaquinas Ltda. Cl. 74 No. 74A - 26 2526377 Bogota - - Kingter |$ 1,050,000
Maicoser J.C. S.A.S. Cr. 51 # 9C Sur-60 4449703 | Medellin | Jack |$ 1,100,000 Jamato |$ 1,800,000
Magquispecial Cr.53No.50-51L.310 | 5115588 | Medellin - - Speedway | $ 950,000
Paracoser Cr. 54 # 49-71 3695797 | Medellin Soje |$ 150,000 Gemsy |$ 1,150,000
Procoser Ltda. Cr. 24 No. 63 C-78 3464052 Bogotd |Kingter|$ 1,000,000 - $ 2,000,000
Singeriano Ltda. Cl. 50 No. 52 - 53 2514029 | Medellin | Gemsy |$ 1,090,000 Singer |$ 1,490,000
Tecnicostura S.A. Cr. 50 # 35-62 2320022 | Medellin - - Pegasus |$ 2,300,000
Tecnomagquinas (Genéricas) Cr.54 No.50-43L.110 | 5137189 | Medellin - - Juki $ 1,000,000

TEXMAQUINAS Cr. 29. # 12B-22 2777401 | Bogotd |Kingter|$ 1,100,000 - -
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Empresa Marca M&g‘:‘?a _ Marca Collarin _

Amexi S.A. Sirua |$ 765,600 Juki $ 1,102,000| Sirua |$ 2,378,000 Juki $ 3,468,400

Canfi Ltda. - - Zoje $ 700,000 - - Zoje $ 1,700,000
Dacolsa Ltda. - - Sapsew |$ 1,000,000 - - Sapsew [($ 2,500,000
Districostura Cali Ltda. - - Jontex |$ 780,000 - - Jontex |$ 1,750,000
Fabricoser Ltda. - - Gemsy |$ 600,000 - - Gemsy |$ 1,200,000
Fermaquinas Gemsy |$  750,000f Juki |$ 1,200,000| Gemsy |$ 1,450,000 Juki |$ 3,200,000
Importaciones Orquidea Ltda. - - Sewking |$ 650,000 - - Sewking |$ 1,350,000
Insumaquinas - - Juki $ 1,050,000 - - Siruba |$ 2,600,000
Jaimaquinas Ltda. - - Kingter |$ 750,000 - - Kaixuan |$ 1,400,000
Maicoser J.C. S.A.S. Gemsy |$ 700,000 Juki $ 1,000,000 Jack |$ 1,800,000 Jamato |$ 2,800,000
Magquispecial - - Speedway | $ 650,000 - - Speedway |$ 1,300,000
Paracoser Singer |$ 1,100,000 Juki $ 950,000 Gemsy |$ 1,690,000f Jack |$ 1,800,000
Procoser Ltda. Kingter|$  700,000| Sirua |$ 950,000 | Genérica|$ 1,500,000 Kansai |[$ 2,700,000
Singeriano Ltda. Gemsy |$ 720,000 Singer |$ 1,090,000| Gemsy |$ 1,440,000| Singer |$ 1,980,000
Tecnicostura S.A. Juki |$ 1,160,000| Brother |$ 3,480,000 - - Pegasus [$ 3,480,000
Tecnomaquinas (Genéricas) - - Gemsy |$ 650,000 - - Pegasus |$ 1,300,000
TEXMAQUINAS - - Gemsy |$ 700,000 Jaki |$ 1,300,000| Kingter |$ 1,500,000
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cortadora

Amexi S.A. China |$ 928,000 Sirua |$ 3,027,600 - - 1.20x1.80 |$ 522,000

Canfi Ltda. - - Zoje $ 950,000 - - 1.20x1.80 |$ 480,000

Dacolsa Ltda. - - Sapsew |$ 1,430,000 - - 1.20x1.80 |$ 522,000
Districostura Cali Ltda. - - Jontex |$ 820,000 - - - -

Fabricoser Ltda. - - Gemsy |$ 650,000 38x82 |$ 950,000 | 1.20x1.80|$ 350,000
Fermaquinas Gemsy | $ 1,000,000 Jack $ 1,300,000| 40x60 |$ 900,000 - -
Importaciones Orquidea Ltda. - - Sewking |$ 650,000 - - - -
Insumaquinas - - Sulee |$ 1,750,000 - - - -
Jaimaquinas Ltda. - - Kingter |$ 250,000 - - - -
Maicoser J.C. S.A.S. Gemsy | $ 1,200,000| Eastman [$ 4,000,000 40x40 |$ 1,400,000 - -
Magquispecial - - Speedway |$ 700,000 - - - -
Paracoser - Jontex |$ 1,100,000 - - - -

Procoser Ltda. Jontex [$ 800,000| Eastman |$ 4,300,000 - - 1.20x1.80 |$ 300,000
Singeriano Ltda. Gemsy |$ 980,000 - - - - - -
Tecnicostura S.A. - - Zoje $ 1,160,000 - - - -

Tecnomaquinas (Genéricas) - - Gemsy |$ 900,000 Gemsy | $ 1,000,000 3m $ 500,000
TEXMAQUINAS - - Silverstar | $ 350,000 - - - -
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APENDICE C: Encuesta realizada a publico objetivo de ROCKSPORTS S.A.S.

ROCKSPORTS S.AS.

La siguiente encuesta se realiza con el fin de saber si las prendas deportivas de
ROCKSPORTS S.A.S. tendran una buena aceptacion por parte del publico objetivo.

SU OPINION ES MUY IMPORTANTE PARA NOSOTROS, POR FAVOR CONTESTE
LAS PREGUNTAS CON TOTAL SINCERIDAD.

MUCHAS GRACIAS.

1. INDIQUE SU SEXO.
o Femenino

o Masculino

2. INDIQUE SU EDAD.

3. (QUE TALLA DE CAMISA USA?

o O O O
- m X
< wm

4. ;QUE TALLA DE PANTALON USA?

32
34 (4)
36 (6)
38 (8)
40 (10)
42 (12)

O O O O O O
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5. (COMO CONSIDERA LOS SIGUEINTES FACTORES A LA HORA DE COMPRAR
ROPA DEPORTIVA?

Muy Importante Poco Nada
Importante P Importante Importante

Precio
Calidad
Tecnologia en las telas
Disefio
Exclusividad de las
prendas

6. ¢CON QUE FRECUENCIA HACE EJERCICIO?

Todos los dias

Tres veces a la semana
Una vez a la semana
Cada 15 dias

Una vez al mes

Nunca

Otro:

0O O 0O O O O O

7. ¢QUE TIPO DE EJERCICIO REALIZA?

Gimnasio
Caminatas largas
Yoga

Ejercicio en casa
Futbol
Baloncesto
Voleibol
Ninguno

Otro:

0O 0O O 0O O o0 O O O

8. ({QUE PRENDAS SUELE UTILIZAR CON MAYOR FRECUENCIA PARA HACER
DEPORTE?

Por favor indique una prenda superior y una inferior.
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9. ¢QUE TIPO DE TELA SUELE ELEGIR EN SUS PRENDAS DEPORTIVAS?

Polyester
Algodon

Lycra

Le es indiferente
Otro:

0O O O O O

10. ;{CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UNA BLUSA O CAMISETA
DE EXCELENTE CALIDAD?

De $15.000 a $20.000
De $20.000 a $25.000
De $25.000 a $30.000
De $30.000 a $35.000
De $35.000 a $40.000
De $40.000 a $45.000

0O O O O O O

11. ;CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR UN PANTALON O SHOT DE
EXCELENTE CALIDAD?

De $30.000 a $35.000
De $35.000 a $40.000
De $40.000 a $45.000
De $45.000 a $50.000
De $50.000 a $55.000
De $55.000 a $60.000

o O O O O O

12. ;COMO SUELE COMPRAR SU ROPA DEPORTIVA?

o Enconjunto
o Prendas
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APENDICE D: Encuesta realizada a gimnasios relevantes en la ciudad de Pereira

ROCKSPORTS S.AS.
Por favor conteste esta encuesta con la mayor sinceridad

MUCHAS GRACIAS.

1. (EL GIMNASIO CUENTA CON VITRINA DE ROPA Y/O ACCESORIOS?

o Si
o No

2. (QUE TIPO DE ROPA VENDE (MARCA)?

3. (CUALES SON LAS EDADES QUE MAS FRECUENTAN EL GIMNASIO?

4. (ESTARIA DISPUESTO A VENDER ROPA DEPROTIVA CON DISENOS
INNOVADORES Y TELAS INTELIGENTES?

o Si
o No

97



	TABLA DE CONTENIDO
	TABLA DE ILUSTRACIONES
	LISTA DE APENDICES
	1. ANTECEDENTES.
	2. JUSTIFICACIÓN.
	3. ANALISIS DEL SECTOR.
	3.1. Sector textil-confecciones en Colombia.
	3.2. Sector textil-confección en Risaralda.

	4. ANÁLISIS DE MERCADO.
	4.1. Mercado Geográfico.
	4.2. Mercado Objetivo.

	5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.
	6. CONCEPTO DEL PRODUCTO.
	7. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN.
	8. ESTRATEGIA DE PRECIOS.
	9. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN.
	10. ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN.
	11. ESTRATEGIA DE SERVICIO.
	 Automatización de Fuerza de Ventas; que es una de las funciones críticas, que maneja la administración de ventas, contactos, presupuestos, lleva registro de preferencias de los clientes y sus hábitos de compras, y están diseñadas para mejorarla prod...
	 Servicio y Soporte al Cliente; en esta área se administra la parte de quejas, pedidos, reclamos, sugerencias y solicitudes de información.

	12. ESTRATEGIA DE GARANTIA DEL PRODUCTO.
	13. ESTRATEGIA DE APROVICIONAMIENTO.
	14. PRESUPUESTO DE MEZCLA DE MERCADO.
	15. PRESUPUESTO DE MAQUINARIA
	16. PRESUPUESTO DEL PROYECTO.
	17. ENCUESTA A PUBLICO OBJETIVO
	18. ENCUESTA A GIMNASIOS
	19. CONCLUSIONES.
	20. RECOMENDACIONES.
	21. BIBLIOGRAFÍA.
	APENDICE A: Base de datos de almacenes en la ciudad de Pereira que comercializan ropa deportiva.
	APENDICE B: Empresas comercializadoras de maquinaria para confección industrial.
	APENDICE C: Encuesta realizada a público objetivo de ROCKSPORTS S.A.S.
	APENDICE D: Encuesta realizada a gimnasios relevantes en la ciudad de Pereira


