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Resumen

LE BOUTIQUE

Le Boutique busca la implementacién de un modelo de negocio para el
mercado de ropa usada en la ciudad de Bogota, ofreciendo a sus inversionistas una
rentabilidad a mediano plazo, se utilizo la investigacion de tipo descriptivo, con un método
inductivo donde se usaron los instrumentos de observacion simple indirecta y la encuesta,
en donde se evidencio que los comerciantes tienen un conocimiento de la norma pero no
de su buena préactica en la comercializacion de ropa usada, por lo tanto es viable y rentable
el modelo de negocio ya que genera un 6.61% de rentabilidad a sus inversionistas, siendo
esta la oportunidad de potencializar este mercado y brindar a los consumidores una nueva

opcién de compra con calidad y a precio justo.

Tatiana Vega
Sildana Alejandra Melo
Kelly Gutiérrez
Jazmid Rocio Diaz

Corporacion Universitaria Iberoamericana



Introduccion

El ser humano ha clasificado sus necesidades de acuerdo al nivel de
importancia, y vestirse se encuentra dentro de las necesidades basicas y
sociales; pues esto le permite sobrellevar los diferentes comportamientos
climaticos y a su vez le da la facultad para desarrollarse dentro de una sociedad
segun las exigencias que esta promueva; vestirse implica destinar recursos
econémicos para obtener prendas y accesorios que satisfagan dicha
necesidad, recursos que son escasos Yy susceptibles de usos alternativos; el
mercado del usado ha ofrecido a través del tiempo alternativas que permiten
satisfacer la necesidad de vestuario, inicialmente como una actividad de
intercambio econémico basada en el trueque, acompafiando asi, el proceso

evolutivo de ejercer comercio hasta los dias de hoy.

Es oportuno mencionar que tras ser conquistados por Espafia,
adquirimos no solamente sus instrucciones y guias para ser sociedad, también
adquirimos la actividad del comercio informal de prendas de vestir y enseres
usados, actividad que se desarrolla de antafio en el barrio El Rastro de Espaiia,
desarrollada con la fuerza de la dinamica comercial de los Ropavejeros,
vendedores de ropa vieja y usada, aproximadamente desde el siglo XV; en la
actualidad se conserva aun parte de la arquitectura fisica de sus edificaciones y
de sus costumbres, por ello esta actividad comercial alin se sigue desarrollando

y cuenta con mayor reconocimiento social y econémico por estar dentro del



marco legal exigido por el pais y por haberse instaurado como actividad

comercial en otros paises como el nuestro.

Aun con los avances en temas de economia, administracion y marketing,
estos establecimientos comerciales continlan siendo caracteristicos por
manejar una apariencia y estructura fisica monaotona (similar), en las cuales los

conceptos de creatividad e innovacion han quedado de lado.

En Bogotd son muy pocas las referencias que existen respecto a
boutique de venta de ropa usada, puesto que la mayoria de los
establecimientos que se dedican a esta actividad son en lugares que pueden
ser con alta afluencia de clientes pero no generan confianza y no son atractivos
para los consumidores, o también se realiza por Internet; lo que permite la
disminucién de costos en cuanto a infraestructura pero no dan una seguridad
de la calidad de los productos, es por esto que se crea la necesidad de
desarrollar un establecimiento comercial en Bogota, en un lugar con gran
afluencia de personas y a su vez sea atractivo e impacte con su imagen e
infraestructura ofreciendo seguridad al consumidor de adquirir productos de

calidad con un concepto innovador y a bajos precios.

Asi mismo, el mercado del usado, al pasar el tiempo ha mantenido un
aspecto fisico que no refleja el cambio de las épocas en términos de marketing
y desarrollo comercial, 1o cual genera en los clientes activos y en potencia,
continuar con la percepcion de no confianza e inseguridad en su mercado,

haciendo que este sector se incline a ofrecer soluciones a necesidades



econOmicas de grupos sociales menos favorecidos, con tendencia a la
verglenza de quienes los frecuentan; con esta imagen se genera en los
comerciantes limitantes en su oportunidad de crecimiento y participacion en la
economia local, creando pérdidas de dinero, y los consumidores no podrian
satisfacer sus necesidades de una forma mas econdmica, moderna y con
mayor posibilidad de seleccion, relegando esta actividad a una débil practica
comercial que solo da acceso a soluciones clandestinas a quienes de la misma

manera la aprovechan.

Las grandes superficies con su crecimiento acelerado hacen que las
personas no tengan acceso a todos sus productos de vestuario dejando de
adquirirlos por precio, pero tampoco recurren al mercado de ropa usada
limitando la posibilidad de satisfacer esta necesidad que es bésica y tan solo

con una decisién se podria cubrir con un producto de calidad e innovacién.

Sin embargo, cada vez que un consumidor necesite satisfacer esta
necesidad de vestuario ya sea desde el punto de vista basico o social, incurrira
en destinar recursos para obtener la ropa y/o los accesorios que desea,
dependiendo de la cantidad de dinero que posea recibird un nivel de calidad

implicita en ellos.

El mercado del usado deberia ofrecer a sus consumidores activos y en
potencia una opcion que les permita no solo comprar prendas y accesorios a
bajos precios y en ¢6ptimas condiciones de uso, sino que promueva el aporte

ambiental que se genera con la reutilizacion de prendas de vestir, pues con



esto se contribuye a la disminucion en la presion que ejerce la industria textil
sobre el medio ambiente, en la utilizacion de recursos naturales, generacién de
vertimientos, emisiones y residuos solidos en el proceso de fabricacion de

textiles y confeccion de nuevas prendas de vestir.

Un establecimiento comercial en este mercado que ejecute practicas
ambientales, innovacién en la presentacion de sus productos, atencion al
cliente y en el manejo de mercancia de interés y de calidad implicita, puede
persuadir positivamente una opcién de compra, estableciendo un gana y gana

entre cliente e inversionista.

En consecuencia se deben definir diferentes interrogantes que den
solucion a lo planteado. ¢ Se puede implementar un modelo de negocio para el
mercado de la ropa usada de la ciudad de Bogotd D.C. ofreciendo a los
inversionistas rentabilidad en el mediano plazo? conociendo ¢Cudl es el
comportamiento del mercado de ropa usada?, identificando ¢Cudl es la
localidad de la ciudad de Bogota D.C. que lidera el desarrollo de esta actividad
econdémica? de igual forma ¢Cudl es la normatividad que se requiere para el
funcionamiento de este tipo de establecimientos comerciales? teniendo en
cuenta ¢Qué caracteristicas comparten entre si los establecimientos
comerciales de la localidad de la ciudad de Bogota D.C. que lidera el desarrollo
de esta actividad econémica? y ¢Qué mejoras debe tener un establecimiento
de ropa usada para cambiar la perspectiva que tienen los clientes, frente a este

mercado?



En el desarrollo de un modelo de negocio para el mercado de la ropa
usada en la ciudad de Bogot4 D.C., y que a su vez genere mayor rentabilidad
es necesario tener en cuenta ciertos conceptos y antecedentes que permitan
ampliar el conocimiento acerca de este tipo de establecimientos; para tener
fundamentos tedricos que sean base al momento de tomar decisiones que a
futuro beneficien a estos negocios, esta informacion se soporta en autores
como Cuervo (2008) quien define la palabra necesidad para dar comienzo a
cualquier idea con el fin de satisfacer aquella necesidad. Por otra parte Lopez
(2010) y Meneses (2010) definen el termino de comercializacion, parte
importante que complementa el conocimiento para innovar en el mercado de
ropa usada, de igual forma se tienen escritos de Herrera (2010) referente a las
decisiones de compra de los consumidores finales y de Uribe (2008) en la parte
de estratificacion, es importante resaltar la informacion que brinda Bancoldex y
Proexport ya que permiten conocer el comportamiento del Sector textil en el

pais y dar una pauta para entrar a innovar en el mismo.

Es asi como se define la necesidad, como un estado generado al no
existir equilibrio entre lo requerido y lo que se tiene para satisfacerlo; cuando
las necesidades se convierten en objetos especificos aparecen los deseos, es
decir, necesidades orientadas hacia satisfacciones especificas para el individuo
recurriendo a la adquisicion de un producto, sin dejar de lado que para
adquirirlo se debe tener la capacidad de hacerlo; dando origen a la demanda

(Cuervo, 2008).



Es importante resaltar el grado de influencia que tienen los medios de
publicidad en la decision de compra de los consumidores, es por esto que se
deben definir de forma detallada que necesidades tienen y que necesidades
futuras pueden tener los consumidores; las necesidades sociales son
divulgadas por medios sociales que permiten llegar a grandes masas de
poblacion, estas necesidades pueden ser satisfechas por objetos y servicios
diferentes del inicialmente deseado, pues es imposible satisfacerlas todas de
forma general y definitiva puesto que son mdltiples, se reproducen y aparecen

otras nuevas. (Cuervo, 2008).

La existencia de necesidades insatisfechas promueve la produccion de
nuevos medios que satisfagan necesidades. Actualmente, la creacion de
empresa estimula la produccion de nuevos medios, ofreciendo beneficios al
empresario y a los clientes a quienes se les suplen sus necesidades, es por
esto que el empresario que acierte al satisfacer una necesidad insatisfecha de
un consumidor dispuesto a pagar por ello, obtendra varios e importantes

beneficios. (Cuervo, 2008).

Cualquier pais que tenga el deseo de ser considerado Nacién, debe
demostrar que tiene la capacidad de trabajo necesaria para explotar los
productos del suelo con el fin de cubrir, por lo menos, las necesidades
primarias de sus habitantes, que son Alimento, Vestido y Vivienda. El Alimento,
el Vestido y la Vivienda, son necesidades basicas primarias que solo necesitan

del trabajo humano para ser satisfechas. Para atender estas 3 necesidades



elementales del individuo no se necesita de gigantescas instalaciones
industriales, ni grandes plantas siderurgicas, ni grandes destilerias y tampoco
modernisimas fébricas, porque el Alimento, el Vestido y la Vivienda se
encuentran al alcance con solo trabajar los recursos de la naturaleza. (Cuervo ,

2008).

Comercializacion. Teniendo en cuenta que toda necesidad basica debe
ser satisfecha es necesario que exista la comercializacién, siendo esto algo
mas que vender o hacer publicidad. Segun Lopez (2010) la comercializacion es
la encargada de dar a los clientes lo que desean, sirviendo como guia para
producir y ofrecer un producto, esta deberia iniciar a partir de las necesidades

potenciales del cliente, mas no de un proceso de produccion.

La comercializacion efectiva es entregar los bienes y servicios que los
consumidores desean y necesitan; es decir conseguir los productos en el
momento oportuno, en el lugar adecuado y a precio conveniente, el intercambio
es la relacion de la compra y la venta buscando bienes y servicios en funcién
de compra y promover un producto para la venta, es necesario conocer el
mercado objetivo y tener un plan comercial para tener trascendencia en los
clientes y lograr impacto en el sector donde se desarrolla el producto. (Lopez,

2010).

Meneses (2010) indica que en la negociacion y comercializacion se
deben considerar dos tipos de procesos, siendo el primero el psicolégico y

luego el activo; el primer proceso muestra que la mente del comprador se



desarrollard una serie de analisis y situaciones de orden mental para llegar a la
decision de compra. La negociacion y la comercializacion de productos y
servicios no son un fenémeno estatico, sino el resultado de un proceso. Esto
quiere decir que la comercializacion y la negociacion es un hecho dindmico,
constituido por una serie de secuencias; El segundo proceso se basa en que el
encargado de la negociacion tendrd obligatoriamente la necesidad de realizar
una serie de actividades que le permiten satisfacer con méas propiedad las
necesidades de sus cliente, para lograr que el cliente decida cerrar
positivamente la operacién de compra, el encargado de negocios debe cumplir
con una sucesion de operaciones tendientes a producir determinados

resultados en la mente del prospecto, desplegando su estrategia.

Marketing. Para una comercializacion efectiva el encargado de la
negociacion debe utilizar herramientas como su voz, palabras, frases y su
apariencia, que permitan lograr impacto en el consumidor y obtener el resultado
esperado haciendo que el cliente tome la opcién de compra, este proceso va de
la mano del marketing para lograr una compra efectiva sin obstaculos en el
proceso de negociacién. De acuerdo a la definiciébn que da Kotler (2008), se
puede interpretar el marketing como la orientacion con la cual se administra el
mercadeo o la comercializacidon dentro de una organizacion, orientado a la
fidelizacion de clientes, mediante herramientas y estrategias que posicionen en
la mente del consumidor un producto y/o una marca, siendo la alternativa
principal al momento de elegir un producto por parte del consumidor. (Kotler,

2008).



Para el desarrollo del marketing es necesario establecer un precio que
se traduce en el valor de intercambio del producto, determinado por la
satisfaccion de la compra y el consumo del producto; para que los procesos y
decisiones que se tomen en el marketing sean un éxito, es necesario conocer
que comprar es un habito innato en la condicion humana, tanto como: comer,
dormir o respirar, actualmente estudiar y hablar de tendencias de consumo es
cada vez mas frecuente para determinar el comportamiento y el futuro de

productos y consumidores. (Kotler 2008).

En el afio 2009 en la ciudad de Bogota se realizé el 1ll Congreso de
Ingenieria de Mercados titulado Neuromarketing: un encuentro con los sentidos,
el cerebro decide; generado por la Universidad Piloto de Colombia, en donde
los asistentes entre sus estudiantes, algunos expertos y docentes, debatieron la
forma en la que el cerebro del consumidor funciona en la toma de decisiones
frente a una oportunidad de compra, para asi construir y distribuir acciones

estratégicas y de manejo publicitario al respecto.

Uno de los expertos del tema en Colombia es el economista Camilo
Herrera, presidente de Raddar, empresa orientada al estudio de consumo final,
quien en el congreso aporto su conocimiento y estudios referentes a las

decisiones de compra a través de una conferencia.

En la conferencia dictada por herrera se indica que la estructura de
consumo del colombiano promedio estd determinada por cinco razones

esenciales como lo son el nivel de ingreso, oportunidad de compra (cercania),



capacidad de crédito, razon de compra y poder de la marca. De acuerdo a
estudios realizados por la empresa Raddar los colombianos compran alimentos,
vivienda, educacién, y comunicaciones, por estimulos directos de necesidad,
situacién contraria ocurre con la compra de vestuario, gastos de cultura,
diversion y espectaculo, pues estos son realizados por estimulos directos de

satisfacer un gusto.

Herrera afirma que el 70% del consumo en el pais se realiza para
satisfacer las necesidades de alimentacion, vestuario y de vivienda. Para el
colombiano promedio es mas comun pagar en efectivo al momento de comprar,
ya que cuenta con un presupuesto de sus gastos, en cambio los estratos altos y
medios recurren a los créditos con el fin de suplir su necesidad actual sin
importar su necesidad futura. En los estudios realizados por Herrera se
concluye que el 94% de la poblacién nacional paga en efectivo sus compras,
un 2% lo hace con tarjeta de crédito, el 1% cancela con débito y el valor
restante con otros medios de pago, adicional a esto el consumidor de ingresos
bajos invierte entre 0 y $350.000; el consumidor medio, entre $350.000 y

$750.000 y el consumidor de nivel alto desde $750.000.

Teniendo en cuenta lo anterior el comerciante de productos debe tener
muy presente la situacion del consumidor y entender como es la decisién de
compra y, ofrecer alternativas que satisfagan la necesidad, oportunidad y
capacidad de cubrirla; las estadisticas indican que los lugares mas frecuentes

de compra de bienes de consumo en Colombia son las tiendas de barrio (46%),



las grandes superficies (22%), el mercado (10%), almacenes especializados
(9%) con mayor participacion de alimentos, y otros como los centros

comerciales, son significativos en las compras de vestuario. (Herrera, 2010)

Estratificacion socioeconomica. ElI comportamiento del consumo esta
determinado por los diferentes cambios en la economia a nivel mundial, por las
transformaciones culturales, la participacion de nuevos actores en el comercio
nacional y en el mejoramiento de la calidad de vida; es por esto, que el estudio
y seguimiento de estas tendencias es primordial para establecer estrategias de

mercadeo y posicionamiento de productos. (Uribe, 2008)

La estratificacion socioecondémica es un factor esencial para definir las
tendencias de consumo, en Colombia se han establecido histéricamente seis
estratos identificados de acuerdo a las caracteristicas de la vivienda y del
entorno, como indicador indirecto de la capacidad econémica de quienes los
habitan; de esta manera, la calidad de la vivienda se ha tomado como

aproximacion a la calidad de vida de sus habitantes. (Uribe, 2008)

La estratificacion socioecondémica es una politica publica implementada
en las ciudades colombianas desde los afios ochenta y formalizada en 1994 por
medio de la nueva ley de Servicios Publicos (Uribe, 2008). La puesta en
marcha de la estratificacion socioeconomica se realizé desde mediados de los
noventa y se inicié en las grandes ciudades. En el presente, cerca de dos
decenas de ciudades del pais estan divididas en seis estratos, al tiempo que

algunas ciudades pequefias solo tienen tres o cuatro estratos. Por su parte, la



estratificacion en zona rural es tarea pendiente, aunque esta contemplada en la
normativa. Los estratos son una forma georreferenciada, pero no ligada a una
divisibn administrativa de la ciudad, esta nocion tiene a la vez un correlato
social y uno geogréfico; el sustento social de los estratos esta basado en su

definicion jerarquica; el geografico, esta relacionado con el lugar de residencia.

El estrato al que se pertenece es conocido por todos, no solamente
porque aparece impreso en el recibo de los servicios publicos cada mes, sino
porque en el momento de comprar o alquilar la vivienda la pregunta por el
estrato es quizas una de las primeras que surge ya que va a definir tanto el
costo de la residencia como de los servicios y del impuesto predial a pagar; el
estrato social no esta determinado exclusivamente por el ingreso, también son
importantes otros factores, tales como: educacion, profesiéon, lugar de
residencia, grupo social, amistades y formas de entretenimiento, haciendo que
el estrato juegue un papel importante en la decision de compra del consumidor

teniendo una balanza en lo que se desea y se puede comprar.

La industria textil colombiana y el Medio Ambiente. De acuerdo a
informacion registrada en BANCOLDEX, en Colombia la industria textil y de
confeccion es de gran relevancia ya que representa una significativa parte de
las exportaciones y del aparato productivo del pais. De esta industria se derivan
aproximadamente 600.000 empleos, de forma directa e indirecta, y representa
cerca del 12,1% de la produccién industrial nacional. Basicamente esta cadena

industrial estd compuesta por los productores de fibras de tipo natural y



quimicas, hilanderia, tejeduria y confeccionistas, sin dejar de lado a las
empresas dedicadas al acabado de textiles, tanto de telas como de prendas

confeccionadas.

Ante los cambios en la industria mundial de textiles, que pas6 de ser
gran generadora de empleo a intensiva en capital, la industria colombiana ha
modernizado sus procesos productivos en las areas de hilatura, tejeduria y
acabados. En este Ultimo proceso se esta trabajando para conseguir que
cuente con estandares internacionales de acuerdo con los desarrollos del
disefio y de la moda, para lograr la venta de los textiles a través del producto
con un mayor valor agregado siendo este la confeccion. Su reconocida calidad
le ha permitido llegar con éxito y crecer en mercados tan competitivos como
Estados Unidos, la Union Europea y la Comunidad Andina, entre otros.

(Bancoldex, 2008)

Es interesante observar que precisamente los factores de competitividad
de los productos textiles coinciden con aquellas etapas del proceso que
representan un mayor riesgo ambiental, debido a que son especialmente
intensivas en el consumo de agua y demanda de energia térmica. Esto
evidencia la necesidad de abordar de manera responsable el tema ambiental,
sin verlo como una amenaza para el crecimiento del sector sino mas bien como

la oportunidad para fortalecerlo integralmente y hacerlo mas competitivo.

En un estudio elaborado por Proexport Colombia, se sefiala que a través

de la historia, el pais fue desarrollando su infraestructura textil como cultivador



y exportador de algodon de fibras medias y cortas en las regiones del Atlantico,
Meta, Valle y Tolima. El fortalecimiento de la produccién algodonera permitié a
su vez el desarrollo de la industria textil, en principio en el departamento de
Antioquia y en la ciudad de Manizales; es asi como hacia los afios 50 Colombia
fue el primer productor textil de Latinoameérica, con las fabricas mas modernas
del area suramericana, este auge textil y su crecimiento trajeron consigo el
desarrollo de la industria de la confeccion; como consecuencia nacieron
grandes fabricas de confecciones ubicadas principalmente en Medellin y
Bogota, paralelamente se desarrollé la industria textil lanera y de fibras

sintéticas y artificiales con asiento en Bogoté, Medellin y Cali.

El sector textii se conforma por las actividades productivas de los
sectores de confeccion y tejido de punto, los cuales demandan el uso de
recursos naturales para la ejecucion de sus procesos. En el contexto actual y
tomando como guia el estudio de mercados pyme realizado por el Centro de
Estudios Econdémicos de la Asociacién Nacional de Instituciones Financieras
(ANIF), publicado en el 2010 y el cual se apoya en el comportamiento del
sectores especificos en el periodo de los afios 2000 al 2007, en el cual nos
atafien los sectores de confeccion y tejidos de punto, se observa el
comportamiento del sector confeccion el cual revela que el producto con mayor
participacion dentro del valor de la produccion realizada fueron las camisetas
de tejido de algodon con el 8.7%, seguido por la produccion de jeans para
hombre el cual cuenta con el 7.6% de la participacion total; mientras que el

sector de tejidos de punto destaca como producto principal el tejido de punto de



fibras artificiales o sintéticas el cual tiene el 23% de participacion, y lo sigue el
producto de calceteria de punto para hombres con el 12.6%, cercanamente se
encuentra el tejido de punto de fibras artificiales y/o sintéticas mezclados,
tefiidos y/o estampados con el 10.7% de la participacion total del sector (ANIF,

2010).

Haciendo referencia a las materias primas utilizadas en los procesos de
fabricacion de textiles y de sus confecciones posteriores es importante
considerar la oferta de insumos quimicos, tanto para el acabado de las telas
como de prendas, dentro de los que se encuentran principalmente colorantes y
auxiliares, que por sus caracteristicas pueden ser generadoras de alto impacto
ambiental dentro de sus procesos de uso. Otro factor activo dentro de estos
procesos es el relacionado con la tecnologia disponible en las empresas; en el
caso de Bogota, por tratarse de empresas mas de caracter familiar, se
encuentran equipos y maquinarias que cuentan en promedio con 20 y 30 afos;
no obstante el gobierno durante la dltima década y favoreciendo por los
beneficios tributarios establecidos en la Ley 223 de 1995, se ha dado una
posibilidad de actualizacién tecnolégica para las empresas con el fin de mejorar
su desempefio ambiental, principalmente evidenciado en reduccion en el
consumo de agua, energia e insumos quimicos dentro de los procesos de

fabricacion. (Acercar Fase lll, 2000)

La industria textil genera impacto ambiental debido a las diferentes

actividades que integran su cadena productiva; al abordar este tema es



oportuno recordar que el impacto ambiental es la incorporacion de efectos
positivos y negativos que una actividad econémica, en marcha o proyectada,
ejerce sobre el nivel de vida y el ambiente fisico de su zona de influencia. El
concepto de impacto ambiental y la evaluacién del mismo consideran que el
crecimiento econdmico real y a largo plazo debe estar sustentado con un plan
de proteccién ambiental. Por lo general, la evaluacién del impacto ambiental es
un estudio formal que origina decisiones en el nivel gerencial dentro del
proceso de planificacion de grandes proyectos dedicados al uso intensivo de
mano de obra local, recuperaciéon y proteccion de los recursos naturales o de

minimizacion de desechos en general. (Acercar Fase lll, 2000)

El mayor riesgo ambiental de la cadena productiva textil se encuentra en
las etapas de acabado tanto de telas como de prendas, lo cual responde a la
realidad ambiental del sector y que entre otras cosas coincide precisamente
con la seccion de la cadena que mas valor le agrega a los productos y que por
tanto mas influye en la competitividad del sector; afectando directamente los
componentes ambientales hidricos, atmosféricos y suelo. (Acercar Fase llI,

2000)

Los impactos ambientales generados a los componentes hidricos,
atmosféricos y suelo antes mencionados son los siguientes y en su orden: el
componente hidrico se afecta con las etapas del proceso que involucran
operaciones de tefido tanto de hilo, como de tela y prendas, y las de acabado

de estos ultimos, dado que comprenden actividades que requieren grandes



cantidades de agua para brindar las condiciones y el medio adecuado para

favorecer la accién de los insumos utilizados. (Bancoldex, 2011)

Esta misma razon ocasiona la generacion de vertimientos con cargas
contaminantes, entre los que se destaca la presencia de fenoles, tenso activos,
color, algunos metales y temperaturas superiores a los 30° C.; las
caracteristicas y causas del nivel contaminante de los vertimientos son los
procesos de desengomado, tinturado o tefido, estampado y suavizado.

(Bancoldex, 2011)

Con respecto al componente atmosférico se generan impactos
ambientales a través de la emision de compuestos organicos volatiles en las
operaciones de estampado y el ruido en hilado y tejido. Los impactos asociados
a las emisiones en la etapa de estampado se deben principalmente a la
utilizaciébn de solventes y pigmentos base organica, caso en el cual son
emisiones fijas fugaces. El ruido en hilado y tejido es inherente al tipo de
maquinas utilizadas y los niveles de presién sonora por lo general superan los
80 dB en las zonas de trabajo. Asi mismo, por ser el proceso textil altamente
demandante de vapor, su produccion genera impacto sobre este componente,
cuando se emplean combustibles fosiles en forma inadecuada. Por otro lado se
tiene la emisidbn de material particulado especialmente en las etapas de
cardado e hilado y en menor cantidad en tejido y confeccién, este material
corresponde basicamente a restos de las fibras textiles procesadas que por lo

general se acumulan en las zonas de trabajo (Bancoldex, 2011).



En lo relacionado con el componente suelo, los procesos de hilanderia y
tejeduria generan residuos cuyas caracteristicas no representan riesgos
inherentes, dado que se trata de restos de fibras textiles, empaques y otros
materiales que no requieren un manejo especial y son faciles de reutilizar. En
las etapas de acabado de prendas y telas se genera gran variedad de residuos,
y demandan especial atencién los lodos provenientes de las aguas residuales,
asi como materiales peligrosos generados en actividades de mantenimiento y

manipulacion de insumos quimicos del proceso. (Bancoldex, 2011)

Implementar un modelo de negocio para la venta de ropa usada de la
ciudad de Bogot4d D.C. ofreciendo a los inversionistas rentabilidad en el
mediano plazo, requiere estar conociendo el comportamiento del mercado de
ropa usada, identificando la localidad de la ciudad de Bogota D.C. que lidera el
desarrollo de esta actividad econdémica, de igual forma la normatividad que se
requiere para el funcionamiento de este tipo de establecimientos comerciales,
teniendo en cuenta las caracteristicas que comparten entre si los
establecimientos comerciales y las mejoras que debe tener un establecimiento
de ropa usada para cambiar la perspectiva que tienen los clientes, frente a este

mercado.

Marco Metodoldgico



Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion desarrollado fue el descriptivo, lo anterior
teniendo en cuenta que este tipo de investigacion es el propicio para establecer
las particularidades demograficas de los clientes que frecuentan este mercado
asi como los propietarios y/o administradores de estos establecimientos
comerciales; del mismo modo este tipo de investigacion permitio identificar
actitudes de la poblacion perteneciente a la investigacion, asimismo posibilito
la identificacion de comportamientos en la poblacion involucrada de

comerciantes.

Adicional a lo anterior, este tipo de estudio posibilito la utilizacién de
técnicas detalladas en la recoleccion de informacion requerida, dentro de las
cuales se utilizaron las técnicas de la observacion y los cuestionarios, estos

soportados con evidencia.

Método

El método desarrollado fue el inductivo, este método permitié partir de lo
particular que son los establecimientos comerciales del gremio de las
compraventas de ropa y accesorios usados de la localidad que lidera el
desarrollo de esta actividad econdmica en la ciudad de Bogota D.C., para asi

generalizar el comportamiento y contexto de esta labor comercial.

Participantes

La localidad de Chapinero lidera el desarrollo de esta actividad

econdémica en la ciudad de Bogota D.C. y cuenta con cincuenta y tres (53)



establecimientos comerciales, de los cuales solo se intervino el treinta por
ciento (30%) de estos; en el anteproyecto se requeria de la participacion del
20% de los establecimientos comerciales ubicados en la localidad con mayor
presencia de esta actividad econdmica, teniendo asi una ampliacién de nimero

de participantes siendo este del diez por ciento (10%).

Del treinta por ciento (30%) de los participantes, solo el veinticinco por
ciento (25%) participo en la aplicacion de las encuestas, para un total de trece
(13) establecimiento encuestados. Los establecimientos fueron seleccionados
por conveniencia, lo anterior debido a la resistencia que se presento en la

aplicacion de los instrumentos.

Instrumentos

La herramienta utilizada en la recoleccién de datos para la presente
investigacion fue la encuesta, en este desarrollo dos de los integrantes del
equipo de trabajo se encargaron de la aplicacion de la encuesta en la zona
elegida, la localidad de chapinero, luego de la aplicacién todo el equipo de
trabajo participé en la tabulacion de los resultados de las encuestas; esto
facilito la obtencion de informacion relacionada al grupo de interés. Se aplicaron
dos encuestas, la primera encuesta tenia el objetivo de realizar una
aproximacion al mercado comercializador de ropa usada de la localidad lider en
esta practica comercial, a través de preguntas orientadas al conocimiento
particular de cada establecimiento, en cuanto a su autoconocimiento como

comerciantes y en el sector, esta primera encuesta contd con veintiocho (28)



preguntas, las cuales fueron de interrelacién unas con otras con el fin de

corroborar la informacion suministrada por el encuestado.

Para la segunda encuesta, y con el mismo objetivo de la primera se
busco indagar en la informacion de tipo comercial y econémico de cada
establecimiento en particular, es importante mencionar que los encuestados
fueron los mismos establecimientos comerciales participantes en la primera
encuesta; esta segunda encuesta contd con dieciséis (16) preguntas, aun al
tener menos preguntas que la primera, requiri6 de mas tiempo, pues en esta,
se evidencio por parte de algunos encuestados su reserva para responder

preguntas de tipo econdémico.

Dentro de los instrumentos planteados inicialmente se encontraba la
observacion simple indirecta, la cual se habia seleccionado teniendo en cuenta
que el equipo observador no haria parte del grupo de interés; este instrumento
no se puedo utilizar para obtener informacion referente a imagenes de los
establecimientos comerciales en su interior y fachada, para asi identificar
aspectos de caracterizacion entre si en cuanto a exhibicion de la mercancia,
aspecto fisico del local, entre otros; esta herramienta no se empleo debido a la
resistencia que se presento por parte de los comerciantes de interés, pues
alegaban no tener el local en presentacion como para unas fotografias, otros
alegaban no encontrarse cémodos con ser fotografiados pues no sentian
seguridad en el destino de las mismas, ya que en otras oportunidades en que
ellos permitieron el registro fotografico les genero inconvenientes en el

desarrollo de sus actividades posteriores.



Procedimiento

Se desarrollaron las seis fases planteadas en el anteproyecto,
cumpliendo con las exigencias de cada una de ellas como lo fueron la
veracidad en la informacion e informar a los participantes la finalidad de esta

practica académica en cada una de las fases.

Primera fase. Se identifico y conoci6 la normatividad que regula y se
requiere para el funcionamiento de este tipo de establecimientos comerciales,
las cuales permiten ir en la via de la legalidad y la responsabilidad social. Esta
informacion fue obtenida de fuentes confiables como lo son la Camara de
comercio de Bogotda, Tribunal Administrativo de Cundinamarca, y la Direccion
de Impuestos y Aduanas Nacionales, en sus paginas Web correspondientes

tras cumplir con lo anterior se contintio con la segunda fase.

Segunda fase. Se inicio con el estudio de los establecimientos
comerciales ubicados en la localidad con mayor presencia de esta actividad
econdmica, siendo esta la localidad de Chapinero, tras la cuantificaciéon de
establecimientos comerciales existentes en la zona se enumeraron cincuenta y
tres (53) locales. En esta fase se empleo la observacién simple sin registro
fotografico, con el fin de identificar cuales son las tendencias que orientan el
consumo de estos productos, conocer los horarios y dias de atencion al publico.
En consecucion de lo anterior se realizaron las observaciones durante los dias
viernes y sabado de la tercera semana del mes de junio de 2011, en los
horarios de las 08:00 horas a las 20:00 horas, para asi tener dos puntos de

referencia; en esta fase se interactu6 con los comerciantes de diferentes



establecimientos objetivo, para asi informarles e invitarles a participar en el

ejercicio académico en desarrollo.

Tercera fase. Esta se inicio con la implementacion de la logistica
requerida para la aplicacion del instrumento previamente elaborado, el cual
radico en identificar los establecimientos de comercio dables para la aplicaciéon
de las encuestas. Se requeria inicialmente de la participacion del 20% de los
establecimientos comerciales ubicados en la localidad con mayor presencia de
esta actividad econOmica, los cuales serian seleccionados por conveniencia
teniendo en cuenta la resistencia que se pueda presentar en la participacion por
parte de los comerciantes en el ejercicio académico; finalmente se conté con la
participacion del treinta por ciento (30%) de estos; logrando una ampliacion de

namero de participantes en el diez por ciento (10%).

Cuarta fase. En esta fase se realizo la aplicacion de dos encuestas.
Como se comentaba antes, fue de gran importancia acudir a la simpatia, pues
se requirié de interaccion con los comerciantes de la zona para que a través del
desarrollo de veintiocho (28) preguntas se obtuviera informacién relacionada a
sus fuentes de abastecimiento de mercancia, autoconocimiento de la practica
comercial y del sector. Y luego a través de dieciséis (16) preguntas obtener

informacion relacionada a temas comerciales y econémicos.

Quinta fase. Esta encargada de la clasificacion y tabulaciéon de la
informacion obtenida. En cuanto a las encuestas aplicadas, estas se

organizaron cronologicamente, luego se procedid con el registro de la



informacion obtenida dentro del formato desarrollado para tal fin, para asi lograr
la tabulacion de las mismas, este proceso se realizo por una sola persona, pero
analizado y comentado por la totalidad del equipo de investigacién ejecutor. El
formato desarrollado para el registro de la informacion obtenida por los
diferentes instrumentos, se apoya en el aplicativo Microsoft Office Excel, debido
a su estructura facilitadora en la organizacion y visualizacion de datos,

realizacion de célculos y analisis de la informacion.

Sexta fase, etapa 1. El andlisis de la informacion, permitieron evaluar la
viabilidad operativa, tras la identificacion de esquemas técnicos de ejecuciéon de
actividades, cumplimiento de necesidades y requerimientos, entre otros, que
genera implementar un modelo de negocio en el mercado de la ropa usada en
la ciudad de Bogota D.C. que ofrezca a los inversionistas rentabilidad en el

mediano plazo.

Sexta fase, etapa 2. Los resultados que fueron arrojados tras el analisis
de la informacion, permitieron evaluar la viabilidad administrativa que genera
implementar un modelo de negocio en el mercado de la ropa usada en la
ciudad de Bogota D.C. que ofrezca a los inversionistas rentabilidad en el
mediano plazo; esto a través de la contemplacion y analisis de aspectos
internos y externos que se involucren en el curso del negocio, se requirio del
desarrollo de: analisis DOFA, estructura organizacional, aspectos legales que

aplican al desarrollo del negocio y sus costos.



Sexta fase, etapa 3. La informacion obtenida y tras su respectivo
andlisis, permiti6 evaluar la viabilidad financiera que genera implementar un
modelo de negocio en el mercado de la ropa usada en la ciudad de Bogota
D.C. que ofrezca a los inversionistas rentabilidad en el mediano plazo. Para
esto fue necesario el desarrollo de modelo y proyecciones financieras, asi como
los andlisis a lugar, apoyado en formatos elaborados en Excel que

proporcionen informacién aterrizada para la toma de decisiones.

Resultados



Encuesta 01. La aplicacion de la primera encuesta tenia la
intencionalidad de obtener informacién de conocimiento sectorial, comercial y

econdémico arrojando los siguientes resultados.

En cuanto al conocimiento sectorial, se evidencia lo siguiente:

Conocimiento Sectorial

0

NO Hi NO S|

¢Se cuenta con Nimero de Identificacién Tributaria (NIT)? ¢Cumple el establecimineto con la normativa exigida para operar?

3 4

Fuente: Elaboracion Propia

El ochenta y cinco por ciento (85%) de los comerciantes y/o
propietarios de estos establecimientos comerciales tienen claridad en cuanto a
normativas exigidas para operar, lo anterior pues al practicarse a ellos las
preguntas tres y cuatro relacionadas entre si, tan solo el quince por ciento
(15%) tiene duda respecto a la normativa exigida. La pregunta tres obedece al
Numero de Identificacion Tributaria (NIT), siendo este de competencia de la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), y se genera con la
finalidad de particularizar a los usuarios inscritos para efectos de temas
tributarios, aduaneros, cambiarios y cumplimiento de los compromisos
adquiridos a lugar. En cuanto a la pregunta cuatro se destaca su relacion con la
pregunta tres, pues luego de obtener el NIT, se procede con el registro de la
Matricula Mercantil, la cual acredita al individuo su calidad de comerciante y a

su vez le permite ejercer su actividad comercial, a este tramite se deben sumar



los exigidos para operar establecimientos comerciales en el Distrito Capital de
acuerdo al fallo del Tribunal Administrativo de Cundinamarca de Agosto 30 de

2007 (Exp. 2007-0339).

Al realizar las preguntas namero doce, trece, quince y dieciséis,

Conocimiento Sectorial

¢Que nivel educativo tienen los colaboradores del negocio? ¢Que nivel educativo tienen los propietarios del negocio?

15 16

Fuente: Elaboracion Propia

Se evidencio que el ochenta y cinco por ciento (85%) de los
establecimientos son atendidos por su propietarios y solo este trabaja en ellos,
mientras que el quince por ciento (15%) cuenta con un empleado de nivel
educativo bachiller en su local; el nivel educativo de los comerciantes
propietarios es ochenta y cinco por ciento (85%) bachilleres y solo el ocho por
ciento (8%) corresponde a los niveles de técnico y universitario.

Finalmente dentro de este grupo se encuentran las preguntas veintitrés,

veinticuatro, veinticinco y veintiséis.



Conocimiento Sectorial

Lavanderia NO ] Aseo General ‘ Fumigacion Annual

¢Que control sanitario utiiza? | ¢Realiza control sanitario a las instalaciones del es tablecimiento ? ¢Que control sanitario utiiza?

2 25 26

Fuente: Elaboracion Propia

Las cuales evidencian que el tratamiento sanitario aplicado a las prendas
y al establecimiento comercial no cuentan con garantias que proporcionen el
adecuado control de plagas ni en el uso de las prendas ni en el establecimiento,
estos controles si bien no son regulados por alguna entidad gubernamental,
tampoco es una préactica sana que ejecute en el sector; si bien las prendas en
el cien por ciento (100%) de los encuestados son sometidas a procesos basicos
de lavanderia, esto no es suficiente, pues se requiere de procesos de lavado,
desinfeccibn e higienizacién, asi como procesos de blanqueamiento y
desmanche especial, que permitan a la prenda al maximo recuperar a través de
procesos quimicos certificados y responsables el aspecto y textura original de
la misma, cabe anotar que no todas las prendas deben recibir el mismo
tratamiento, aqui es importante seguir las indicaciones del fabricante para el
tratamiento de las prendas, pues en la etiqueta de cada prenda se registran
simbolos que indican el mejor tratamiento para dar a la prenda.

La aplicacién del proceso estandar que registro la encuesta obedece a
los costos en los que incurre el comerciante al cambiarlos, esto sin haber hecho

averiguaciones previas en el mercado de lavanderias medianas e industriales,



lo cual puede dar paso a una estrategia y alianza entre si, pues el volumen y/o
namero de piezas intervenidas seria mayor a cincuenta (50) prendas
mensuales, esta cifra teniendo en cuenta el numero de prendas que en
promedio viene en cada paca, siendo esta de acuerdo a las prendas solicitadas
para el caso de menor prendas es el de las pacas de chaquetas, las cuales
pueden contar en promedio con doscientas (200) prendas en su interior.

Volviendo al proceso sanitario de estos establecimientos es importante
resaltar que solo se aplican los requeridos para el funcionamiento del mismo,
siendo estas las condiciones sanitarias descritas por la ley novena de 1979
entre otras vigentes al respecto, para esto se puede acudir al méas reciente fallo
del Tribunal Administrativo de Cundinamarca; solo el sesenta y nueve por
ciento (69%) de los encuestados considera que realiza control sanitario a las
instalaciones, este control radica en el aseo general que se realiza
normalmente al establecimiento, tan solo dos locales realizan fumigaciones
anuales contra roedores. En la grafica 1 se puede observar con mayor detalle el
comportamiento de este grupo.

Grafica 1. Conocimiento sectorial, primera encuesta.
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Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto al conocimiento comercial, se evidencia lo siguiente:

Conocimiento Comercial

14 13 13

12

o N s o

NO Hi NO Hi Arrendado Propio

¢Ha desarrollado esta actividad siempre en el
mis mo local?

¢Tiene importancia para usted el tamano del
local?

¢Ellocal es arrendado o propio? ¢Ellocal cuenta con baiio independiente?

7 8

Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto a informacion comercial se evidencia tras el desarrollo de las
preguntas de la niUmero siete a la nimero once, que el cincuenta y cuatro por
ciento (54%) de los encuestados siempre ha desarrollado esta actividad
econdémica en el mismo local y que el tamafio del local puede llegar a ser
indiferente al momento de escogerlo a pesar de que solo el cuarenta y seis por
ciento (46%) de estos cuenta con area de bodegaje; para el cien por ciento
(100%) de los encuestados es importante contemplar el canon de
arrendamiento, pues ninguno es propietario del local.

En este grupo también se encuentran las preguntas niamero diecinueve y

veintidoés.

Conocimiento Comercial

=

ORr NWARUON® OO

Internacional Nacional Mixta NO Hi




Fuente: Elaboracion Propia

Las cuales revelan que el sesenta y dos por ciento (62%) de estos
establecimientos comerciales son surtidos con mercancia mixta, es decir
mercancia nacional e internacional, a través de las llamadas pacas y ropa al
menudeo; también se puede interpretar que el treinta y uno por ciento (31%) de
los establecimientos aceptaron que solo comercializan prendas de marcas
reconocidas, entiéndase por marca reconocida, aquellas marcas de nombre
internacional y de fuerte posicionamiento en el mercado de las tiendas de ropa
nueva. En la grafica 2 se puede observar con mayor detalle el comportamiento
de este grupo.

Grafica 2. Conocimiento comercial, primera encuesta.
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En cuanto al conocimiento economico, se evidencia lo siguiente:

Conocimiento Economico

o

o N » o ® O

NO s1

¢Se paga a los colaboradores comision por venta?

14

Fuente: Elaboracion Propia



En cuanto a la informacion econdmica, se evidencia que los dos
establecimientos que cuentan con empleado, pagan a ellos comisién por venta
adicional a la remuneracién basica pactada, esto a través de la pregunta
numero catorce.

Se pudo establecer que estos establecimientos comerciales no cuentan
con una herramienta que permita el minimo control de inventarios, pues si bien
registran en su cuaderno de entradas y salidas las transacciones efectivas por

dia, no se tiene un control de inventario real.

Conocimiento Economico

14 1
12
10

own & oo

Fuente: Elaboracion Propia

El setenta y siete por ciento (77%) de los comerciante responde si
realizar inventario, pero al confrontar esta respuesta con la de la pregunta
numero dieciocho, el cien por ciento (100%) responderia una cifra aproximada
referente al nUmero de prendas existentes al momento de la aplicacién de la
encuesta, lo cual deja en entre dicho que si realicen un inventario, pues de ser
asi se deberia responder una cifra exacta de prendas a la pregunta dieciocho.

La dotacion de mercancia a los establecimiento en un ochenta y cinco
por ciento (85%) se realiza al menudeo segun la oferta, y al momento de

comprar la mercancia predominan las condiciones fisicas de las prendas y su



precio; los principales compradores de estas prendas se encuentran en los
estratos socioecondémicos tres y cuatro, no sin mencionar que aunque con un
ocho por ciento (8%) los estratos socioecondémicos cinco y seis dicen presente
en este proceso comercial de compra, los comerciantes coinciden en que el
principal cliente en términos de género son los hombres, pues aducen que ellos
son menos complicados al comprar y tienen mayor decision de compra al visitar
los locales. En la grafica 3 se puede observar con mayor detalle el
comportamiento de este grupo.

Grafica 3. Conocimiento econémico, primera encuesta.
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Fuente: Elaboracion propia.

Encuesta 02. La aplicacion de la segunda encuesta tenia la
intencionalidad de obtener informacién comercial y econémica mas directa,
arrojando los siguientes resultados.

La informacion comercial obtenida tras la aplicacion de esta segunda
encuesta y a través de las preguntas numeros treinta y tres (33) a la cuarenta y

uno (41) se analiza que:



Conocimiento Comercial

NO ‘ s1 NO ‘ S| ‘ Propio

¢Considera dificil de manejar la competencia? ¢Reconoce algun establecimiento que sobresalga en el sector?

33 34

Fuente: Elaboracion Propia

En este mercado especificamente en la localidad de Chapinero, no se
siente entre los comerciantes una atmdésfera de competencia, tanto asi que no
consideran los encuestados que sea dificil manejar el factor de la competencia,
pues el sesenta y nueve por ciento (69%) de los encuestados consideran que
no hay un establecimiento comercial par en la localidad que resalte o marque
una diferencia positiva o agregada al desarrollo de esta actividad, no obstante
los comerciantes consideran que si existen diferencias entre cada

establecimiento comercial del sector.

Conocimiento Comercial
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Fuente: Elaboracion Propia
Pues el cuarenta y seis por ciento (46%) considera que su factor
diferenciador es la manera de exhibir la mercancia en sus locales mientras que

porcentajes menores consideran que dentro de los factores diferenciadores



poseidos son: la calidad de las prendas, la estructura fisica del local, variedad
en la mercancia asi como la atencion al cliente.

Dentro de las estrategias desarrolladas en cuanto recordacién de cada
establecimiento, el setenta y siete por ciento (77%) de los encuestados
coinciden en el uso de tarjetas de presentacion del negocio, curiosamente el
quince por ciento (15%) de los encuestados consideran que no requiere de
ningn medio de divulgacién para continuar en el mercado.

Los comerciantes de este mercado en la localidad de Chapinero en un
ochenta y cinco por ciento (85%) consideran que aun estando el local en
arriendo, realizarian mejoras locativas que les permitan innovar y crecer en el
mercado, y mientras logran realizar estos propdsitos el cien por ciento (100%)
de los encuestados realiza rotacién de la mercancia exhibida en sus vitrinas de
primera vista del cliente, mientras que solo el noventa y dos por ciento (92%)
realiza rotacion de la mercancia ubicada en los estantes y demas herramientas
de exhibicion de mercancia al interior del establecimiento en un periodo menor
al ano. En la grafica 4 se puede observar con mayor detalle el comportamiento
de este grupo

Grafica 4. Conocimiento comercial, segunda encuesta.
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Fuente: Elaboracion propia.

La informacion econdmica de esta segunda encuesta se obtuvo a través
de las preguntas veintinueve (29), treinta (30), treinta y uno (31), treinta y dos
(32) y cuarenta y dos (42), las cuales buscaron obtener informacion directa en
cuanto a la economia vivida en cada establecimiento comercial, asi como dar la
informacion final que permiti6 evaluar la viabilidad econdémica que genera
implementar un plan de negocios en el mercado de la ropa usada de la ciudad
de Bogotad D.C. ofreciendo a los inversionistas rentabilidad en el mediano
plazo.

Como era de esperarse en esta seccion se encontré la abstinencia al
momento de responder algunas preguntas, pues consideran que en estas

repuestas radica el éxito de su negocio.

Conocimiento Economico
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Fuente: Elaboracion propia

El veintitrés por ciento (23%) de los encuestados se abstuvo de escoger
un rango de ventas mensuales, mientras que tan solo el ocho por ciento (8%)
se abstuvo de escoger un rango de gastos mensual. aun asi el sesenta y nueve
por ciento (69%) de los encuestados afirma tener un nivel de ventas mensual

aproximado superior al $1.850.000., y con el mismo porcentaje el nivel de




gastos mensual aproximado de los encuestados se encuentran entre
$1.050.000 a $1.500.000.

Mientras que el ochenta y cinco por ciento (85%) de los encuestados se
encuentra satisfecho con el nivel de ingresos mensual que deja su actividad
comercial, dentro de este porcentaje se encuentran aquellos que se abstuvieron
de responder las preguntas anteriores referente al nivel de ventas y gasto, el
quince por ciento (15%) restante considera que no esta de acuerdo con su nivel
de ingresos mensual producto de su actividad econdémica, pues quieren mas
ingresos, aclaran que el negocio da para todo pero ellos quieren mas. En la
grafica 5 se puede observar con mayor detalle el comportamiento de este
grupo.

Grafica 5. Conocimiento econémico, segunda encuesta.
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La investigacién de mercado presento lo siguiente: El mercado del usado
es una fuente que permite suplir las necesidades de aquellos consumidores
que requieren adquirir articulos necesarios para su vida diaria y/o ejecucion de
sus actividades, también lo es para aquellos que buscan articulos diferentes a
lo tradicional, sea cual sea el caso siempre con la finalidad de adquirir bienes a
bajo costo y aptos para su uso. En Colombia este negocio ofrece la posibilidad
de adquirir articulos en buen estado y por precios muy bajos, y actualmente no
cuenta con el desarrollo que se tiene en otros paises como de Europa y Asia,
en donde existen grandes tiendas dedicadas a la comercializacion de articulos
de segunda mano. El mercado del usado es un segmento desperdiciado en
Colombia pues a pesar de tener un potencial de crecimiento, faltan
mecanismos que promuevan la comercializacion de estos productos para

permitir hacer de este mercado una alternativa de negocio.

El negocio de la ropa usada permite la reutilizacion de prendas de vestir
y accesorios que aun ofrecen una vida Gtil optima, quizas por razones de moda
o decisiones personales de sus duefios iniciales ya deben ser desechadas; es
aqui en donde los conocidos ropavejeros juegan un papel importante en el
proceso de reutilizacion de estos articulos, pues si bien se adquieren a precios
muy bajos y es poco el esfuerzo en el que se incurre para dejar las prendas
como nuevas, estas se puede vender a aquellos que las requieren por
necesidad, vanidad y por experimentar, a precios comodos, si superan las

expectativas de ganancia de cualquier negociante.



Se busca rescatar una actividad desarrollada por comerciantes
informales y formales por mas de treinta afios, a través de un giro en la
percepcion de esta actividad en los clientes y en la sociedad, pues si bien no es
una actividad claramente aceptada por la sociedad por sus prejuicios y
paradigmas sociales, es necesario hacer ver la realidad de este negocio, pues
quien no cuenta con las condiciones de adquirir una prenda nueva, puede
adquirir una que cuenta con la mayoria de las caracteristicas a excepcion del
origen de la misma. Adicional a lo anterior este plan de negocio ofrece una
rentabilidad atractiva para los inversionista a un mediano plazo, en donde el

riesgo que se corre sea el de querer continuar.

Nuestro Mercado. Le Boutique esta dirigida a Mujeres y Hombres de
todas las edades, esto se debe a su amplio surtido y cubrimiento propuesto,
especialmente pertenecientes a los estratos: bajo, bajo — medio y medio (SDP,
2009), al igual que la poblacion que frecuenta el centro de Bogota D.C.,
especificamente la localidad de los martires. Teniendo en cuenta lo anterior
estamos hablando de una poblacion de 97.238, siendo esta el 1.34% de la
poblacion de Bogota D.C. esta localidad cuenta con la siguiente distribucion de
poblacion de acuerdo al estrato socioecondémico antes desagregado asi: el
3,77% de esta poblacion pertenece al estrato medio, el 9,26% pertenece al

estrato bajo y el 86,51 pertenece al estrato medio - bajo (SDP, 2009).

Le Boutique no cuenta con competencia directa dentro de este sector, lo

anterior teniendo en cuenta que las dos zonas de concurrencia de



compraventas de ropa se encuentran ubicadas asi: una ubicada en la localidad
de Chapinero, la cual la hace por ubicacion retirada del mercado objetivo y la
segunda zona, conocida como Plaza Espafa, desde el afio 2001 y debido al
proyecto de recuperacion del sector, fueron reubicados 2.000 metros a la
diagonal de la plaza principal, lo cual hizo que la tradicion y organizacion de las
compraventas se desestimulara. Por ello, Le Boutiqgue los debe considerar
como competencia por comercializar una linea de productos en comun como lo
es la ropa usada, mas no son competencia directa por no encontrarse dentro de
su sector de operaciones, al igual que por no contar con la visién innovadora

que busca trasmitir y alcanzar esta idea de negocio.

Retomando lo antes mencionado con respecto a las compraventas de la
zona de chapinero y siendo esta la zona estudiada como base del desarrollo
del presente plan de negocios, es importante mencionar que esta zona ha
desarrollado esta actividad comercial por mas de treinta afios, y que a pesar de
ello la evolucion que obliga la ejecucién del dia a dia no se ha presentado aun,
estos locales comerciales siguen con la apariencia fisica del inicio de la
actividad misma, claro estd hablando en términos comerciales y no
estructurales de la planta fisica; se continua manejando la apariencia de
tumulto y desorden de la mercancia, pues quizas con el fin de demostrar que se
cuenta con mucha mercancia es que no se innova en la exhibicion de la misma,
claro estd esto ocurre en la mayoria de los establecimientos pues son muy
pocos y no pasan de tres, los locales que han dado un paso adelante en temas

de presentacion fisica del local, claro esta sin perder la tradicion en los



materiales y herramientas utilizados para exhibir la mercancia, aun la misma
mercancia cuenta con grandes oportunidades de mejora que permiten al
comerciante ofrecer alternativas de vestuario dentro del marco inicial de las
compraventas de ropa importada, en la actualidad la mercancia manejada por
estos establecimientos comerciales obedece en su mayoria a ropa nacional que
se adquiere de sus proveedores al menudeo, lo cual limita el cumplimiento del
objetivo del negocio, el cual es ropa en muy buen estado y condiciones de uso.
Esto es claramente la oportunidad de éxito que se genera para el desarrollo de
este modelo de negocio, pues Le Boutigue busca romper los esquemas
actuales en la forma de ejecutar esta actividad y los estudios realizados al

respecto permiten evidenciar esta oportunidad de éxito.

Las estrategias de Mercado empiezan con el producto. Le Boutique
ofrece alternativas de vestuario para cada tipo de cliente, sin perder de vista los
bajos precios y la optima calidad de la mercancia para su uso. Se contara con
prendas de vestir para toda ocasion, es decir ropa informal, formal y elegante
para mujeres y hombres, asi: faldas, pantalones, camisas, camiseta,
chaquetas, trajes de pafo, corbatas, sacos, overoles, disfraces, chalecos,
shorts y vestidos de bafo, entre otros. La entrega del producto al cliente: los
productos vendidos en Le Boutique seran entregados en dos tipos de
empaques, uno que es la bolsa plastica (amable con el medio ambiente) de
tonalidad oscura con el nombre de la tienda impreso, esto es porque algunos
de los clientes de este mercado aun asumen timidez al realizar sus compras y

por ello exigen un empaque que no deje a la vista lo que se lleva dentro de



ellas. El segundo tipo de empaque sera de tipo exterior una bolsa de papel
reciclado con terminado rustico, resistente y con un toque de elegancia, que

daré al cliente un tratamiento de exclusividad y gusto.

En el servicio al cliente: se requiere contar con un equipo de
colaboradores con las siguientes caracteristicas personales y profesionales: ser
poseedores de valores morales, adecuada presentacion personal, actitud
positiva y emprendedora, proactivos, con habilidades de comunicacion, trabajo
en equipo y alto sentido de pertenencia con las actividades que desarrolle; lo
anterior para ofrecer calidad en el servicio al cliente y asi ofrecer no solo

calidad de producto sino también calidad humana en la atencién.

Servicio postventa. Los casos que apliquen el servicio postventa, seran
cuando el cliente tras haber adquirido una prenda para otra persona, y que
luego de llevarla requiera hacer el cambio de esta por no ser de la talla que se
requeria, se realizaria el cambio por una prenda del mismo valor. Para lo
anterior no se tendra en cuenta devolucion de dinero por el valor total de la
prenda o por llevar otra de menor valor, para esto el cliente debe hacer efectivo

el cambio al dia siguiente de la compra.

En términos de Calidad, los productos que ofrecera Le Boutique, son
productos que vienen con un nivel de calidad implicito desde cada casa de
confeccion, pues al comercializar prendas de marcas reconocidas, ya se cuenta
con parte del cubrimiento de calidad ofrecido por el fabricante, el otro

cubrimiento de calidad va por cuenta de Le Boutique, pues ofrecera a sus



clientes solo productos en optimo estado para ser usados nuevamente, esto
implica que no debe contar con enmendaduras, faltantes de botones o
cremalleras en mal estado, asi como forros de bolsillos en buen estado, lo méas
importante es contar con aliados que legitimen la ejecucion de procesos de
lavado, desinfeccion e higienizacién, asi como procesos de blanqueamiento y
desmanche especial, que permitan a la prenda al maximo recuperar a través de
procesos quimicos certificados y responsables el aspecto y textura original de
la misma, cabe a notar que no todas las prendas deben recibir el mismo
tratamiento, aqui es importante seguir las indicaciones del fabricante para el
tratamiento de las prendas, estas alianzas se realizaran empresas dedicadas al

servicio de lavanderia.

Posterior a esto cada producto estara protegido con forro plastico lo cual
permitird que el humo generado por los vehiculos al igual que el polvo que se

filtra en los estantes no los deteriore.

Estrategia de precios. Los precios manejados por Le Boutique dentro de
su mercancia excepto la de promocién y por el tipo de mercado manejado, no
son precios fijos, es decir por tradiciéon en este mercado de lo usado, el cliente
suele pedir rebaja y/o exige descuento sobre el precio del ticket de cada
articulo, esto nos permite manejar una estrategia de precios que consiste en
tener un precio base por prenda, el cual estard por debajo del que aparece en
el ticket (un precio minimo que corresponde al precio mas bajo que el vendedor

le puede dar al cliente, teniendo en cuenta que estas variaciones de precio



dependen del articulo y que generalmente no exceden los dos mil pesos
($2.000) esto permitira manejar flexibilidad de precio en el momento de la

negociacion y concretar la venta.

Estrategia de promocion. La estrategia bandera de promocion que se
manejara durante el periodo del proyecto, consiste en la ubicacion de
mercancia seleccionada de baja y media rotacién en un exhibidor ubicado en el
lugar por donde mas transitan los clientes dentro del almacén, el cual manejara
el precio fijo de cinco mil ($5.000) por prenda alli ubicado, esta promocion
tendra lugar los dias jueves y viernes de la Ultima semana de cada mes del

ano.

Estrategia de comunicacion. La estrategia de comunicacion se divide en
tres grandes estrategias asi: La imagen de la tienda, la entrega del producto al
cliente y el servicio al cliente. La imagen de la tienda, serd acompafiada por la
imagen de mujeres con toque de vanidad, modernidad, elegancia, buen gusto
pero sobre todo seguras. ¢Por qué mujeres? Porque las mujeres son mas
exigentes al momento de adquirir este tipo de productos, no obstante se
manejaran colores masculinos en especial la tonalidad de azules oscuros, con
el fin de dar un equilibrio a la imagen. La publicidad dentro de la tienda sera
moderada, pues esta va acompafnada del aprovechamiento de los espacios
para la exhibicibn de la mercancia, esto se realizara de forma estética y

atractiva al cliente.



Estrategia de Servicio. La estrategia de servicio se apoya en una politica
de calidad orientada a la razon de ser, enfocada en el ofrecimiento
de mercancia de calidad sin olvidar la posibilidad de un servicio postventa.
Politica de servicios, como politica interna en la prestacion de nuestro servicio
en cada posible venta se aplicara cada uno de los valores de la empresa siendo
estos la Agilidad. La Calidez, el Compromiso, y la Innovacion. Adicional a esto
se debe manejar como regla de oro que todo lo referente a Le Boutique es
responsabilidad de todos sus colaboradores, por ende se debe velar por una
atencién adecuada y oportuna, claridad en los precios y transparencia con los

clientes.

Estrategia de aprovisionamiento. La estrategia a manejar tiene como eje

del éxito los proveedores.

Los proveedores a manejar por Le Boutique son de tres tipos, un
proveedor radicado en la ciudad de Barranquilla, el cual entrega la mercancia
quince dias después de realizado el depdsito en la entidad financiera
predeterminada. Esta mercancia es de solo paca extranjera, la cual contiene
prendas segun la necesidad del comprador, es decir la paca puede venir de

solo pantalones, solo chaquetas, el surtido varia segun la oferta.

Un segundo proveedor radicado en la ciudad de los Angeles y que pone
la mercancia en el local o deposito designado por el comprador, este proveedor
entrega la mercancia de dos formas o tiempos, una es Si se escoge como ruta

de distribucién por medio maritimo, que de ser asi, tomaria veintiocho dias; o si



por el contrario se escoge como ruta de distribucién un medio aéreo, de ser asi,
la mercancia toma solo una semana en llegar, claro estd que la opcion

escogida afecta directamente el precio de adquisicion de la misma.

El tercer medio de obtencidn de la mercancia se ve representado por los
vendedores de ropa de la ciudad, sean estos dedicados al negocio o
simplemente personas que desean vender sus prendas, este grupo seria el
tercer nivel de proveedores, siempre y cuando las prendas de vestir y articulos
ofrecidos cuenten con las caracteristicas requeridas y exigidas por Le Boutique

para su comercializacion.

Es importante aclarar que todas estas transacciones se realizan en
pesos colombianos y no se realiza conversién de tasas, esto especialmente
para el caso del segundo proveedor, el cual por estar ubicado fuera del
perimetro nacional, solo opera a través de consignacién bancaria y en pesos
colombianos. El éxito de los proveedores radica en el profesionalismo con el
que ellos trabajan, pues este tipo de mercancia generalmente se compra bajo
el termino popular de mercancia a la tapada, pues el comprador no ve la
mercancia que compra, solo practica el principio de la buena fe en que las
prendas enviadas por el proveedor se ajustan a las necesidades descritas

previamente y asi su rotacion sera rapida y provechosa.

La proyeccion de ventas y politica de cartera a manejar por Le Boutique,
le permitira satisfacer sus requerimientos minimos de sostenibilidad en el

mercado, no obstante siempre presente la rentabilidad de los inversionistas. La



proyeccion de ventas se apoya en el comportamiento proyectado de los indices

de Precio al Consumidor, previo estudio de las entidades del estado

competentes para obtener esta informacion, se puede observar en la tabla 2 la

proyeccién de ventas realizadas para el presente plan de negocios.

Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
Costo de Venta 10150
(zastos Variables -
Gastos Adm y Fros 2.165.200
TOTAL 2175 350
Precio de Yenta Estimado 25375
Punto de Equilibrio  _ Gastos Administrativos 2165200 _ 142
Precio de Yenta- Costo de Venta 15 225
142 | 25 375 3 608 667
142 | * 10150 1.443 467
Utilidad Operacional 2.165.200
142 [ * | - -
Utilidad Op +Gtos Publicitarios 2.165.200
Gastos Administrativos 2165200
TOTAL -
28.800.000 _ 1.892 158
15225 142
300
Fuente: elaboracion propia
Tabla 2. Proyeccién de Ventas, Le Boutique.
Presupuesto de Ventas
MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
N° Unidades E] W MW W W W W ] ) ] M ]
PreciodeVenta |5 25375|5 25375|5 253755 26375|§ 253755 26376|S 26375(5 253759 26375|5  26375(5  25375|5 26318
Valor Neto Ventas | § 7.612.500 | § 7612500 | § 7.612500 [ § 7612500 | § 7.612.500 | § 7612500 | § 7612500 | § 7512500 | § 7612500 [ § 7612500 | § 7512500 § 7.612500




Presupuesto de Ventas

MES AN 1 ANG 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
N° Unidades 3500 3585 3790 3911 4052
Precio de Venta 25.984 266955 27507
Valor Neto Ventas 95787418 | § 101161980 | § 107.574.814
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Fuente: elaboracion propia.

En cuanto a la politica de cartera manejada por Le Boutique, es
conveniente recordar que las ventas realizadas son pagadas en efectivo y en el
momento de concretar la transaccion; Le Boutique no maneja ventas a crédito
para los clientes. Los materiales requeridos por prenda son: los ganchos en los
gue seran exhibidos, su respectiva bolsa protectora de exhibicion, esto para las
prendas de muestra dentro del local; ya para las ventas realizadas y teniendo
en cuenta los factores de: gusto del cliente y adecuado empaque de las
prendas, se procedera a empacar las prendas organizadamente dentro de las
bolsas plasticas o dentro de las bolsas de papel, lo anterior depende de la
cantidad de prendas compradas asi como el monto de la misma y por supuesto

las preferencias que pueda expresar el cliente.

La informacion propia de los siguientes aspectos: ficha técnica del
producto, descripcion del proceso, necesidades y requerimientos y el plan de

produccion.

Las caracteristicas técnicas del producto ofrecido, son las propias de
una alternativa de vestuario, la cual busca suplir una necesidad desarrollada

por cada tipo de cliente, esto en términos de género, es decir vestuario para



hombres y mujeres; en cuanto a términos de capacidad, cualidades, disefio,
tamafo, ofrecidos por nuestras prendas, se puede enfatizar en que se
manejaran las tallas que cada casa de confeccion asume en sus disefios, sea
esta de horma pequefa, normal o segun el disefio de la prenda; sin perder de
vista que las prendas se adquieren por oferta mas no por la tendencia explicita

manejada por la moda en la temporada de la compra.

La éptima calidad de la mercancia para su uso sera uno de los factores
diferenciadores a manejar en el mercado, se contara con prendas de vestir para
toda ocasion, es decir ropa informal, formal y elegante para mujeres y hombres,
asi: faldas, pantalones, camisas, camiseta, chaquetas, sacos, chalecos, shorts,

entre otros.

El proceso de adquisicion de las prendas comercializadas por Le
Boutique se describe a continuacion y de forma secuencial, cada una de las
actividades y procedimientos que forman parte de este proceso de compra.
Como se mencionaba antes la compra de este tipo de mercancia se realiza sin
conocer previamente la misma, es decir, se compra mercancia que no se ha
visto pero que se parte del hecho de la buena fe, cumple con las necesidades
descritas al proveedor inicialmente. El proceso es el siguiente: tras evidenciada
la necesidad de mercancia con la cual se requiere surtir, se procede a contactar
al proveedor sea telefénicamente o por correo electrénico y se le informa el
requerimiento de mercancia que se tiene, aqui se explican las caracteristicas

de disefio y demas de las prendas requeridas, el proveedor enseguida debe



confirmar si cuenta con la disponibilidad de la mercancia y en caso de poder
cumplir con esto, el debe confirmar el medio de envio, el cual determina el
tiempo de entrega y su precio; luego las partes fijan la fecha de pago de la
mercancia comprada y se cierra el negocio con una confirmacion escrita a
través de correo electrénico, luego se envia por este mismo medio el soporte
de pago de la mercancia ante la entidad bancaria respectiva y tras corrido el
tiempo de llegada de la mercancia se procede a su recepcién en el

establecimiento comercial, y se confirma la proveedor la llegada de la misma.

Relacionado a lo anterior pero como proceso independiente se
encuentran las necesidades y requerimientos, siendo este la utilizacién de
insumos requeridos en el proceso de restauracion y preparacion de la prenda
para la venta en términos de limpieza, lo cual implica la utilizacion de
tecnologias especializadas para ello; todo esto manejado a través de terceros
que se encargaran de los procesos de lavado, desinfeccidn e higienizacion, asi
como procesos de blanqueamiento y desmanche especial, que permitan a la
prenda al maximo recuperar a través de procesos quimicos certificados y
responsables el aspecto y textura original. La maquinaria utilizada en estos
procesos son: el tunel de lavado continuo, el cual es totalmente automatizado,
esta equipo es de origen aleman, quienes son lideres reconocidos a nivel
mundial en bioseguridad, esta maquina tiene capacidad para 530 kilos de
lavado por hora, siendo asi la herramienta de mas alta calidad y segura para
estas labores. También se requiere de lavadoras de 35 libras, para prendas

delicadas y que requieren procesos especificos como el blanqueamiento y



desmanches especiales, entre otros. Otras maquinarias requeridas son las
secadoras, con capacidad de secado segun la demanda presentada, asi como

los rodillos de planchado.

Dentro de los costos de adquisicion de la mercancia Le Boutique,
también contempla lo requerido para la presentaciéon de la mercancia, pues
esto hace parte importante del producto que el cliente se lleva, pues para Le
Boutique el cliente en cada visita, en cada compra, no solo ve ropa que le
puede interesar comprar, el cliente también ve una presentacién agradable que
puede ayudar a definir su decision de compra, la tabla 3 muestra los datos

origen.

Tabla 3. Costo mercancia.

CONCEPTO OPCION1 | OPCION2 | OPCION 3
Unidades prendas paca 200 250 300
Precio pacas $ 900.000| $ 1.000.000| $ 1.200.000
Precio prenda $ 4500 % 4000 § 4.000

Procesos de lavado (desinfeccion e

S $ 20005 2000 % 2.000
higienizacion)

Imprevisto proceso de lavado

(blanqueamiento v desmanche especial) 5 %0 3 %01 3 %0

Exhibicidn (Gancho, forra, marquilla) § 2700 % 2700 % 2700

Precio Presentacién Prenda $ 10.150| § 9.650 | % 9.650

Fuente: elaboracion propia.



Como factor relevante Le Boutigue contempla el siguiente aspecto
técnico que abarca la infraestructura fisico de su negocio, Le Boutique
ejecutara sus actividades en el local nhumero 01 ubicado en la Carrera 10
numero 23 — 50 de la localidad de Los Martires, el cual consta de dos niveles
dentro de la edificacion general, siendo este el primero y segundo piso del
mismo, con un total de 56 metros cuadrados disponibles para su uso,
distribuido en dos pisos. El primer piso sera adecuado para el desarrollo de la
actividad econdémica en especifico, es decir la comercializacion de la
mercancia; mientras que el segundo piso sera adecuado como bodega y
oficina, este espacio cuenta con un bafio y sera de uso exclusivo para
empleados de Le Boutique. El local tiene ingreso a través de dos puertas, una
en la recepcién ubicada al interior del edifico y la segunda que es la puerta

enmarcada en reja tipo cortina de ingreso por la parte exterior del edificio.

Un aspecto de gran importancia y que no puede pasar desapercibido es
la etapa de recuperacion por la que atraviesa la zona de la carrera décima, y
esto es de gran impacto para el presente plan de negocios, pues estas obras
de mejoras e introduccién de vias para el sistema de Transmilenio, afecta el

proyecto por la ubicacion del local.

Estos trabajos aportan al proyecto indirectamente de manera positiva,
pues a pocos metros de la puerta del establecimiento comercial, en la calle 24,
sera ubicada una de las ocho estaciones sencillas de esta troncal, esto

permitira que el trdnsito de peatones sobre la calzada de la calle 24 a la 23



aumente considerablemente. Dentro del desarrollo de la etapa de construccion
y mantenimiento de esta fase de Transmilenio, se tiene previsto que existan
tres grandes periodos de tiempo, los cuales comprenden cuatro meses para
una etapa de preconstruccion, entre 18 y 22 meses correspondientes para la
construccion de las troncales y una etapa final de 60 meses correspondiente al
tiempo definido para el mantenimiento de la via. Los contratos iniciaron el 17 de
junio de 2008 y se tiene prevista la finalizacion de construccion para el segundo

semestre del 2013.



Figura XX: Diagrama del proceso de compra
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Figura XX: Diagrama del proceso de alistamiento
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Figura XX: Diagrama del proceso de venta
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La organizacion de la empresa inicia teniendo en cuenta la estrategia
organizacional, la cual se muestra a través de un andlisis entre las relaciones
gue se puedan dar de las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas
(DOFA) implicitas en el negocio, estas a su vez deben contar con las
estrategias a seguir para mitigar o controlar los impactos negativos y conservar

0 sostener los impactos positivos.

Abordando el andlisis DOFA se seguira el siguiente orden: Fortalezas,

Debilidades, Oportunidades y finalmente Amenazas.

Fortalezas. Dentro de las fortalezas identificadas se manifiestan las

siguientes:

El modelo de negocio: tiene la posibilidad de aumentar sus ventas (en
precio y unidades) sin necesidad de grandes aumentos en sus costos directos.
Comercio Honesto: se garantiza un estado 6ptimo de uso de las prendas y esto
es de total transparencia para el cliente, pues dentro de la mision de Le

Boutique este es un elemento clave.

Innovacion: El espiritu creativo e innovador que da vida a este proyecto
le permite ofrecer una mirada diferente. Es como decir diferentes ADN pero los
mismos resultados, se puede ofrecer el mismo tipo de mercancia usada, pero
Le Boutique no solo le ofrece una solucibn momentanea, le ofrece calidad y

durabilidad con estilo.



Debilidades. Dentro de las debilidades identificadas se manifiestan las

siguientes:

Numero de colaboradores operativos: Le Boutique ha sido ideado con
una sola vendedora, lo cual establece una relacién de dependencia, pues Si
bien se puede contratar otra colaboradora ante una eventualidad, la confianza
se vuelve un factor determinante, al tener una sola vendedora y presentarse
una eventualidad que impligue no contar con ella, la normal operacion del

negocio se puede ver afectada.

Posicionamiento: Posicionar el negocio dentro del mercado es uno de los
objetivo claves; por ello en caso de tener que entregar el local o requerir una
reubicacién por razones de fuerza mayor, durante el horizonte inicial, se

afectaria el cumplimiento de la meta trazada.

Oportunidades. Dentro de las oportunidades identificadas se manifiestan

las siguientes:

Mercado local poco interesado en renovarse: Los negocios dedicados a
esta actividad no se interesan por renovar su imagen ni aspecto de los locales,
lo cual los mantiene en la cotidianidad; esto le permite a Le Boutique un
posicionamiento apalancado en la recordacion que se pueda dejar en clientes y

potenciales clientes.

Tratados de libre comercio: En caso de firmase un tratado de libre

comercio como el TLC con los estados Unidos, el gobierno colombiano no



aceptara el ingreso de bienes usados al pais, por tener efectos devastadores

para las pequefias y medianas empresas del pais.

Amenazas. Dentro de las amenazas identificadas se manifiestan las

siguientes:

Robo de inventario: Debido a la zona de ubicacion del establecimiento e
ingreso libre de posibles clientes, se da lugar a la filtracion de delincuentes que

pueden alterar negativamente los inventarios del negocio.

Paradigma social: La percepcion de esta actividad y de quienes acuden
a ella como alternativa de solucion de vestuario, no permite ver lo positivo en

los aspectos culturales y econémicos que esto representa para la sociedad.

Teniendo en cuenta las debilidades, amenazas, fortalezas vy
oportunidades que pueden presentarse durante la actividad del negocio se
considera necesario manejar estrategias que garanticen el buen funcionamiento
y continuidad en el mercado, ofreciendo calidad no solo en los productos sino

en el servicio prestado.

Estrategia de diferenciacién: Apariencia exterior, imagen del negocio,
calidad en los productos y presentacion de los mismos, son factores necesarios
para obtener una mirada diferente de clientes que frecuentan con desconfianza

en el mercado del usado.



Estrategias del producto: incluir nuevos atributos a producto, como: darle
un nuevo empaque, un nuevo diseio y colocarle marquilla que lo identifique;
caracterizar el producto, mejorando su presentacion, dandole nuevos usos,
nuevas funciones y nuevas utilidades; incluir nuevos servicios, que brinden al
cliente un mayor disfrute del producto, por ejemplo, nuevas garantias, nuevas

facilidades de pago, una mayor asesoria en la compra.

Estrategia de distribucion exclusiva: ubicar los productos ofrecidos en un

punto de venta Unico, diferenciador a la vista de los clientes.

Estrategias de promocién y comunicacion: crear actividades que

permitan persuadir, motivar o inducir la compra de los productos ofrecidos.

Estrategia de continuidad operativa: es necesario que uno de los socios
este en actitud y disposicion para cualquier eventualidad, incluyendo el retiro
temporal de la persona encargada del local. O debe considerarse la
capacitacion de otra persona que opere como Backup, en el momento que el

personal se retire parcial o definitivamente.

Estrategia de mejora continua: instalar un buzoén, donde los clientes
puedan, radicar sus inconformidades, asi hacer seguimiento de las debilidades

encontradas en el transcurso de la actividad.

Estrategia de innovacion: disefiar formas de presentacion diferentes,
agradables a la vista del consumidor o cliente, organizar los productos y

rotarlos continuamente con el fin de alejar la monotonia o semejanza con los



establecimientos dedicados a la misma actividad. Utilizar empaque y marquillas

que le den apariencia a los productos.

Estrategia de atencion al cliente: brindar servicio personalizado,
indicando las caracteristicas y funcionalidades de cada uno de los productos

ofrecidos por Le Boutique.

La Estructura Organizacional de Le Boutique requiere contar con un
equipo de colaboradores con las siguientes caracteristicas personales y
profesionales como: ser poseedores de valores morales, adecuada
presentacion personal, actitud positiva, actitud emprendedora, proactivos,
manejo de programas basicos de office, habilidades de comunicacion,
habilidades para trabajar bajo presion y alto sentido de pertenecia por las

actividades que desarrolle.

Teniendo en cuenta lo anterior es necesario contar para Le Boutique con
un(a) Administrador(a) y una vendedora, como se muestra en el siguiente

esquema.

Administrador(a)

Vendedora




Fuente: elaboracion propia

Un administrador(a) lider, con espiritu emprendedor de iniciativa
sostenida, con una vision sistematica de la empresa, con sentido ético, capaz
de generar cambios en la empresa de acuerdo con las competencias
particulares de su cargo. EI Administrador(a) postulado debe ser ciudadano(a)
colombiano(a) mayor de edad y radicado(a) en la ciudad de Bogota D.C, con
experiencia en el mercado del usado, ya sea por haber administrado algun
establecimiento de esta indole o por sus afios de experiencia en el sector, que

este cursando estudios académicos de nivel superior o técnico.

Una Vendedora lider, con habilidades para: incluir servicio en su venta,
concretar ventas, trabajar en equipo y participar proactivamente del proceso de
la empresa. La Vendedora postulada debe ser ciudadana colombiana mayor de
edad y radicada en la ciudad de Bogota D.C., contar con experiencia en el area
de ventas, que cuente con los estudios de bachillerato ya culminado e intencién

de cursar estudios académicos de nivel superior o técnico.

Dentro de los costos administrativos se encuentran los gastos de
personal, en este se registran los pagos estimados por concepto de salarios
(sueldo, prestaciones sociales, subsidios, parafiscales) asi como los gastos o
costos por concepto de dotaciones, todo aquello a lugar una vez empiece a
operar la empresa. En la tabla niamero tres, cuatro y cinco se puede observar y

analizar la proyeccion al respecto.



Tabla 3. Gastos de personal.

®Planilla de pago de Salarios
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Flanilla de pago de salarios Periodo de pago: del al de de
) Dias Devengado Dias Deducciones
- Salario - Meto
Codigo Mamhbre P o Salario A Tuotal - . Total
Basico |Laborados|Ligquidados Base Transp. | Devengado Salud |Pension|Retefuente |Prestamos Deducido Fagado
1[Administrador a00.000 a0 30 a00.000 | 63.600 863.600 | 32000 32.000 64.000 | 799.6800
Z[vendedora G00.000 a0 30 G00.000 [ 63.600 663600 | 24000 [ 24.000 43.000 | 615.600
1.400.000 1.400000| 127 200] 1.527.200| 56.000| 56.000 112.000] 1.415.200
Total Devengado 1.527.200 Total Deducido 112.000 Total Meto 1.415.200 Freparado por:
Pagado
Salario Basico 1.400.000 % Valor
Aux. de Transparte 127.200 Salud 3,5%( 119.000 Revisado paor:
Pension 12%| 168.000
Sub. Familiar, ICBF, 3 4% 56.000
2.191.592 Cesantias 8,33%| 127216
Frima 8,33%| 127216
Yacaciones 4 17% 58.380
Total Int. Cesantias 1% 1272
ARP 0,52% 7.308
TOTAL 664.392

Fuente: elaboracion propia.
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Presupuesto de Nomina
MES Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio | Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre|Diciembre
VR NETO PAGADO 1527 200( 1.527 200| 1,527 200| 1527 200( 1.527 200| 1.527 200| 1.527 200| 1527 200| 1527 200 1.527.200| 1527 200| 1527200
DEDUCIDOS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
APORTES PARAFISCALES | 6641392| 664392 664392) 664392\ 664392 6643092| 664392 664392 664 392| 664392 664392 664392
VALOR TOTAL MOD 2.191.592(2.191.592| 2.191.592( 2.191.592| 2.191.592| 2.191.592| 2.191.592| 2.191.592| 2.191.592|2.191.592| 2.191.592| 2.191.592

Presupuesto de Nomina

MES ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

VR NETO PAGADO 18.326.400| 18.766.234| 19.291.688| 19.909.022| 20625.747

DEDUCIDOS 0 0 0 0 0

APORTES PARAFISCALES | 7872700| 7972700| 7972700( 7972700( 7972700

VALORTOTAL MOD 26.299.100( 26.738.934| 27.264.388| 27.881.722| 28.598.447




Tabla 5. Dotacién requerida para el colaborador.
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DESCRIPCION UNID. POR |No. ENTREGAS| VALOR | VALOR | VALOR DIFERIDO
ENTREGA AfiO UNITARIO | TOTAL AL ANO

Pantalon azul pario 2 3 $ 34058| $ 200740] § 17.479
gabardina.
Camisa azul Oxford M/L 2 3 5 32792 % 196749 $ 16.396
Chaqueta azul 1 3 §  72375| $ 217.124| 18.094
acolchada.
Zapato Negro en cuero 1 3 $  43.337| $ 130010 $ 10.834
para sastre.

Fuente: elaboracion propia

Los aspectos legales de la Constitucion Empresa inician con el registro

de la empresa a través de persona natural, se procedera con el registro ante

una de las sedes de la camara de comercio de Bogota D.C. con calidad de

persona natural y establecimiento de comercio. Al realizarse este como persona

natural, se tramitara el Registro Unico Tributario ante una de las sedes de la

DIAN dentro de la misma ciudad.

Por el tipo de registro manejado ante la Camara de Comercio de Bogota

D.C., no se estd obligado a llevar libros contables registrados ante esta

institucion, pero si debe llevar un registro diario de actividades de ventas

realizadas, es decir un registro de entradas y salidas. El cual debe llevarse de

manera clara, organizada y sin enmendaduras es importante llevarla como una

medida de control y apoyo en la toma de decisiones.
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Para la apertura de establecimientos comerciales en la localidad de los
martires, sector escogido para la operacion de Le Boutique se requiere cumplir
con los siguientes requisitos con el fin de determinar la legalidad y legitimidad
de las actividades y funciones a realizar: Concepto de Uso del Suelo, el cual
consiste en presentar de forma escrita y avalada la informacion referente sobre
el uso o0 usos permitidos en un predio por las normas urbanisticas vigentes.
Dicho concepto no tiene el poder juridico para adelantar construccién o
modificacion alguna. Este documento es entregado por la inmobiliaria con la

cual se realizara la toma en arriendo del local.

Certificado de Matricula, este es el documento que certifica la actividad
de comerciante a una persona Natural o a un Establecimiento de Comercio y se

tramita ante una de las sedes de la Cadmara de Comercio de Bogota D.C.

Certificado de Sanidad, el cual es expedido en los Hospitales Publicos o

unidades CAMI.

Concepto técnico de seguridad y proteccion contra incendios, el
Concepto Técnico de Bomberos es la apreciacidon técnica emitida por el Cuerpo
Oficial de Bomberos de Bogota a través de la cual se da constancia de las
condiciones de seguridad en las que se encuentra el inmueble en el cual
funciona o funcionard un establecimiento comercial, y es expedido por la

Unidad Administrativa Especial Cuerpo Oficial de Bomberos de Bogota.
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Se deben cumplir con todas las normas referentes a: horario de
funcionamiento, ubicacion geografica, destinacion o actividades a las que se
dedicara el establecimiento expedida por la Autoridad Competente que para el
caso de Bogota, D.C. corresponde al Alcalde Local, respetando las normas de
convivencia establecidas en el Cédigo de Policia de Bogota. Para todo lo
anterior usted lo puede ver a través de la Ley 232 de 1995, por medio de la cual
se dictan normas para el funcionamiento de los establecimientos comerciales.
Es importante tener presente que en cualquier momento las autoridades
policivas podran verificar el estricto cumplimiento de los requisitos antes
mencionados; de no ser asi, se cuenta con 30 dias calendario para cumplir con
la documentacion o se ordenara la suspension de las actividades comerciales
desarrolladas en el establecimiento por un término hasta de 2 meses; de igual
modo se realizara el cierre definitivo si después de las medidas de suspension

no cumplen con lo establecido por la ley.

Riesgos

Los riesgos internos que eventualmente pueden ocurrir en Le Boutique y
gue sea han identificado son: los siniestros como conato de incendio generado
por un corto eléctrico; inundacién, que se puede generar en una variacion de la

presion del agua.

Los riesgos externos que fortuitamente pueden ocurrir en Le Boutique y

gue se han identificado son: siniestros naturales como movimientos tellricos,
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vandalismo que se puede reflejar en el asalto a la tienda, manifestaciones

sociales de caracter violento.

Planes de resolucion o mitigacién. Ante los riesgos internos se manejara
un plan de prevencion que consiste en realizar mantenimientos preventivos a
las instalaciones del establecimiento, junto a la verificacion diaria al cerrar la
tienda, la cual consiste en revisar que los grifos se encuentren cerrados

correctamente al igual que la revision de las tomas de energia.

Ante los riesgos externos como los siniestros naturales, se vinculara el
personal a charlas de prevencién de desastres manejados por la localidad para
reaccionar de manera adecuada ante un evento de este tipo, ademas se
considerara la adquisicion de un seguro para el inmueble y su contenido. En
cuanto a los riesgos como el vandalismo se implementara dentro del local un
sistema de vigilancia basado en la ubicacion de espejos panoramicos en sitios
estratégicos, que permitan mayor visualizacién de lo que ocurre al interior del
local en determinado momento. Ante las manifestaciones y de acuerdo a las
indicaciones impartidas por las autoridades de orden publico se cerrara el local

y se tomaran medidas de prevencion en caso de requerir evacuar el mismo.

El andlisis financiero abarca los siguientes indicadores financieros, con el
fin de determinar la viabilidad y factibilidad del proyecto, estos son: Valor
Presente Neto (VPN), Tasa Interna de retorno (TIR), Periodo de Recuperacion

de la Inversiéon y Relacién Costo Beneficio.



Le Boutique 73

Abordando este tema financiero es importante recordar que representa
cada uno de los términos que se exponen a continuacion, lo cual permitira una
mejor interpretacion de la informacién que se mostrara mas adelante. De los
conceptos a tratar se encuentra el de flujo de caja, siendo este el registro de
flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un periodo dado. El flujo de
caja es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo determinado v,

por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de un negocio.

Costo de Oportunidad, Se refiere a aquello de lo que un agente se priva

0 renuncia cuando hace una eleccién o toma una decision.

Tasa Interna de Retorno (TIR), esta definida como la tasa de interés con
la cual el Valor Presente Neto (VPN) es igual a cero. Es un indicador de la

rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

Rentabilidad, rentabilidad hace referencia a que el proyecto de inversion
de una empresa pueda generar suficientes beneficios para recuperar lo

invertido y la tasa deseada por el inversionista.

Valor Presente Neto (VPN), es un procedimiento que permite calcular el
valor presente de un determinado niumero de flujos de caja futuros, originados
por una inversion. La metodologia consiste en descontar al momento actual (es
decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del
proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor

obtenido es el valor actual neto del proyecto.
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Periodo de Recuperacion de la Inversion, es un indicador financiero que
permite calcular el vencimiento de tiempo en el que los flujos netos de efectivo
de una inversion recuperan su inversion inicial, asi como observar el posible
comportamiento de la liquidez del proyecto y analizar los riesgos inherentes por

tanto permite predecir los sucesos que pudiesen ocurrir en el corto plazo.

Inversion Inicial $8,500,000
Interes Esperado 6,0%
Interes Medio 4 50%
Valor Presente de los Ingresos || § 143.168 497
Valor Presente Neto $98.981.097
TIR 29 07%
Relacion Costo Beneficio 16,84
Rentabilidad Real Inversionista 15,06%
Ingreso Promedio Ano $ 19.452 011
Inversion Promedio Afio $1.154 878




Fuente: elaboracion propia

Flujo de caja proyectado mes a mes primer afo:
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Ingreso
MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julie Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Disponible 5 8500000
\entas $ 7608667 $ 7.60BGET § 760BB67 $ 7.HBOBGET § 7608667 $ 7608667 $ 7608667 § 7608667 $ 7608667 § 7608667 $ 7608667 $ 7608667
TOTAL INGRESOS § 16.108.667 $ 7.608.667 $ 7.608.667 § 7.608.667 $ 7.608.667 § 7.608.667 $ 7.608.667 § 7.608.667 $ 7.608.667 $ 7.608.667 $ 7.608.667 $ 7.608.667
Egreso
MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julie Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Nomina $ 1415200 $ 2268400 § 2268400 §$ 2268400 § 2268400 $ 2268400 §$ 2268400 § 2268400 §$ 2268400 § 2268400 $ 2268400 $ 2268400
Arrienda $ 750000 $ 750000 § 750000 % 750000 $ 750000 § VH0.000 $ 750000 § VH0000 § 750000 § V50000 $ V50000 § 750.000
Compras $ 20205000 $ -5 -5 - § - 3 - § - § - 3 - % - 8 - % -
TOTAL EGRESOS § 22.480.200 $ 3.018.400 § 3.018.400 $ 3.018.400 % 3.018.400 $ 3.018.400 $ 3.018.400 $ 3.018.400 § 3.018.400 $ 3.018.400 $ 3.018.400 $ 3.018.400
$ -6.351.533 § 4.580.267 $ 4.580.267 § 4.590.267 § 4.590.267 § 4.590.267 $ 4.590.267 $ 4.590.267 $ 4.590.267 $ 4.590.267 $ 4.580.267 $ 4.580.267



Fuente: elaboracion propia

Flujo de caja proyectado afio por afo:
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Ingreso
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Disponible 8.500.000 44 187 400 87 169505 134047816 185601 781
Ventas 91.350.000 05787418 101161990 107574814 115148716
TOTAL INGRESOS § 99.850.000 § 139.974.818 § 188.331.585 § 241.622.630 $ 300.750.496
Egreso
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Nomina $ 26367600 § 27000422 $ 27756434 $ 28644640 $§ 29675847
Arriendo $ 9000000 $ 9216000 $ 9474048 $ 9777218 § 10129197
Compras $ 20295000 $ 16588800 $ 17053286 $ 17598002 § 18232555
TOTAL EGRESOS § 55.662.600 § 52.805.222 $ 54.283.769 § 56.020.849 $ 58.037.600
$ 44.187.400 $ B87.169.595 $ 134.047.816 $ 185.601.781 $ 242.712.897

Fuente: elaboracion propia



Estado de resultados proyectado mes a mes primer afo:
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MES Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre MNoviembre Diciembre
Venias 7.608.667 7.60B8.667 7.603.667 7608667 7603667 7603667 7608667 7603667 T608.667 7600667 T.603.667 7.603.667
Cosio de Venias (203150000  (20.0000 (200000 (20,0000 (200000 (200000 (20000}  (20.000) (20,0007  (20.000) (20.000) (20.0007
Recursos 20.265.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Depreciacién 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20,000 20,000 20.000 20.000 20.000 20.000
UTILIDAD BRUTA (12.706.333) 7.588.667 7583667 7hHh38667 7.53B.667 7.588.667 7.5HB3GG67 7OHBAGGT T.HBB.667 7.583.667 7.5H33.667 7.588.667
Gatos Op. De Admon 2165200 3.018400 3.0M13.400 3018400 3013400 30153400 3013400 3013400 3013400 3013400 3.013.400 3.013.400
Arriendo 750000 750,000 750000 750000 F50000  TFH0.000  7H0.000  T50.000 750.000  750.000 750.000 750.000
Nomiria 1415200 2268400 2268400 2268400 2262400 2268400 22568400 2268400 2268400 23252400 2263400 2268400
UTIL ANT IMPUESTO (14.871.533) 4570.267 4570267 4570267 4570267 4570267 4570267 4570.267 AS570.267 4570267 4570267  4570.267
IMPUESTO (4.907.606) 1.508.188 1.508.128 1508183 1508183 1.505.138 1.503.188 1508183 1508138 1503135 1508183 1.508.183
UTILIDAD LIQUIDA (9.963.927 3.062.079 3.062.07% 3062079 3.062079 3.062.079 3.06207% 3062079 3062079 3062079 3J.062.079 3.062.079
RESERVA NEGAL (%96.393) 306208 306.200 306208 306208 306208 306208 306208 306.208  306.208 306.203 306.208
UTILIDAD NETA (8.967.538) 2755871 27BBAT1 2755871 278BA8T1 27hBAT1 27B5AT1 27hRET1  27HRAT 27BBAT1 2ThHRET 2755.8M
Rentabilidad Rentabilidad
Fuente: elaboracion propia



MES
Venias
Cosio de Venas
Fecursos
Depreciacion
UTILIDAD ERUTA

Gatos Op. De Admon
Arriendo
Nomina

UTIL ANT IMPUESTO
IMPUESTO
UTILIDAD LIQUIDA
RESERVA NEGAL

UTILIDAD NETA
Rentabilidad

Fuente: elaboracion propia

Estado de resultados proyectado afio por afio:

AND 1
91.350.000

20.295.000
200.000

ANO 2

ANO 3

ANOD 4

AND 5

95.767.418 101.161.9%0 107.574.814 115.148.716

16.568.800
200.000

17.003.286
200.000

17.998.992
200.000

70.655.000 73993613 433.908.703 &89.775.822

(20.495.000) (16.7358.8500) (17.253.286) (17.793.992) (13.432.559)

18.232.550
200.000

06.716.160

35.367.600 36.216422 37230432 38421358 30.800.045

0.000.000

0.216.000

8474048

8777218

10.128.197

26.367.600 27.000.422 27756434 28644640 20675847
35.487.400 42732195 46.673.221

11.710.842
23.776.558
2. 377 656

14.118.124
28.664.071
2.866.407

15.403.813

01.353.964
16.946.808

56.911.116
18.730.663

31274408 34407156 38.130.443

3.127.441

3.440.716

21388902 25797664 25146967 30.966.441

38,85%

44 56%

45,14%

47, 74%

3.813.045

34.317.403
49,42%
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Analisis de sensibilidad:

Analisis de Sensibilidad

Le Boutique 79

20% + 15% +
i ) 10% + Ventas| Ventas /f 5% -
Materia Prima Materia
Escenario Escenario Escenario . . .. ..
MES Pesimista Probable Optimista ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS

Ventas 01 350000 00485000 1050525001 95787418 1M 1819980 107574814 115148716
Coslo de Ventas (24 554 000) (204950000 (194302500 (16.788.000) (17.253.286) (17.798.992) (18.432555)
Recursos 24 354 (KD 20,295 000 19230250 | 165333800 17053286 17598992 18232555
Depreciacion 200000 200000 200 000 200000 200000 200.000 200000
UTILIDAD BRUTA 66. 796000 79 990,000 355722501 TA9%8618 83508703 89770322 S5 T16.180
Gatos Op. De Admon 35 367 600 35 367 600 30367600 | 36246422 37230482 3423858 309305045
Arnendo . 00000 9.000.000 000000 | 9216000 9474043 77218 10129197
Nomina 26.367 600 26.367 800 26367000 27000422 2775434 28644640 20675847

L .
UTIL ANT IMPUESTO 3428400 44 622 AN MrAMERD | 42732195 4567824 H13539%d 116
IMPUESTO 10,371,372 14 725352 16567535 14118124 15403813 16946308 18730653
UTILIDAD LIQUIDA 2 067 028 pathitrREN FIGITIG | 28864071 MIT4408 MAQTA5: 38130448
RESERVA NEGAL 21056703 25888 70 JIITI2| 2885407 32T 444 3440 718 3813045
UTILIDAD NETA 18.991.325 26 907 307 MAF3AM | 25797664 25146967 966441 M 7403
Rentabilidad 34,40% 44 41% A7 79% 44 66% 46,14% 47 74% 49 42%



Balance General Proyectado mes a mes primer afo:
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MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre MNoviembre Diciembre

ACTIVOS

Caja Bancos (6.351.533) 4590267 4550267 4550267 4550267 4590267 4590267 4590267 4590267 4550267 4550267 4590267
Equipo de Oficina 1 000 000 ] 0 ] 0 ] 0 ] ] 0 ] 0
Musbles y Enseres 3.095 000 ] 0 ] 0 ] 0 ] ] 0 ] 0
-Depreciacian (20000)  (20000) (20000) (20000) (20000)  (20000) (20000) (20000 (20000) (200000 (200000  (20.000)
TOTAL ACTIVO (2276533) 4570267 ABI026T ALT026T ALI0267 AST0267T ASM0267 4570267 ABI0.267T AST026T ASI0267T  A570.267
PASIVO

Obligaciones Laborales 2760774 2760774 2760774 2760774 2760774 27800774 2760774 2760774 2760774 2760774 2760774 2760774
Nomina 1415200 1415200 1415200 1415200 1415200 1415200 1415200 1415200 1415200 141520 1415200 1415200
Salud 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000
Pension 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000 32 000
CCF-ICBF-SENA 324 (0 324 000 324 00 324 000 324 00 324 000 324 00 324 000 324 000 324 000 324 000 324 000
Cesanfas 330 968 330 963 330 968 330 963 330 968 330 963 330 968 330 963 330968 330 963 330968 330 963
Prima 330 9638 330 963 330 9638 330 963 330 9638 330 963 330 9638 330 963 330968 330 963 330968 330 963
Vacaciones 150120 150120 150120 150120 150120 150120 150120 150120 150120 150120 150120 150120
Infereses de Cesanfas 3310 3310 3310 3310 3310 3310 3310 3310 3310 3310 3310 3310
ARP 63.208 68.208 63.208 68.208 63.208 68.208 63.208 68.208 68.208 63.208 68.208 63.208
TOTAL PASIVO 2760774 2760774 2760774 27G0TTA 2TG0TTA 2750074 2760774 2760774 2760774 276074 2760774 2760774
PATRIMONIO

Capial Social 8500000 8500000 850000 850000 850000 3500000 3500000 3500000 8500000 850000 8500000 8500000
Uiidad del Ejercicio (3.967535) 2755871 2755871 2755871 2755871 2755871 2755871 2755871 2755871 2755871 2755871 275581
TOTAL PATRIMONIO (457 535) 11255871 112556871 11255871 11255871 1125h871 11255871 11255871 11255871 11255871 11255871 11.255.871

233239 14016645 14016645 14016645 14016645 14016645 14016645 14016645 14016645 14016645 14016645 14016645

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Fuente: elaboracion propia
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Balance General Proyectado:

MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
ACTIVOS
Caja Bancos 44137400 87.169.595 134.047.316 135.601.731 242 712.897
Equipo de Oficina 1.000.000 0 0 0 0
Muebles y Enserss 3.085.000 ] ] ] ]
-Depreciacian (200, 0000 (2000000 (2000000 (20600000 (200, 0000
TOTAL ACTIVO 43.08240 386969595 133.847816 185.401.731 242 512 897
PASIVO
Obbgaciones Laborales 30129200 17389578 17876897 13443558 19113120
MNomina 169062400 17389578 17876897 13443558 19113120
Salud 1272000 1272000 1272000 1272000 1272000
Pension Jo4.000 364 000 304 000 304 000 364000
CCF-ICBF-SENA JA30.000 3533000 3435000 3533000 3.835.000
Cesanfas Jo7r1616 3971816 3971616 3971616 J.571.616
Prima Jo7r1616 3971816 3971616 3971616 J.571.616
Vacaciones 1804440 1501440 1301440 1301440 1.304.440
Intereses de Cesanfas 39.720 39.720 39.720 39.720 39.720
ARP 413455 413456 413456 413456 413455
TOTAL PASIVO 301292086 173895978 17876897 13443558 19113120
PATRIMONIO
Capial Social So000M 38500000 850000 5500000 6.900.000
Utidad del Ejercicio 21390902 25797664 28146967 30966441 34 317403
TOTAL PATRIMONIO 29890902 34297664 36646957 39466441 42 817403

TOTALPASIVO Y PATRIMONIO 63028150 31587841 54523864 575153588 61.930.525
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Fuente: elaboracion propia

Teniendo en cuenta los estados financieros se puede realizar el analisis
de las razones financieras las cuales ayudan a medir la eficacia y el
comportamiento del negocio, entre ellas se puede encontrar el Margen Bruto de
Utilidad el cual nos muestra cual es el porcentaje que queda después de que la

empresa pague su costo de ventas.

Margen Bruto de Utilidad
Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
54% 2% 3% 74% 75%

En todos los afios se tiene un margen mayor del 50% lo cual indica que
se cubre el costo de ventas en su totalidad y deja un porcentaje significativo en
ventas para aumentar el ingreso de la empresa, del primer afio al segundo se
tiene un crecimiento de 8 puntos y del segundo al quinto afio de 1 punto de
forma consecutiva evidenciando que hubo una diferencia relevante pero muy

favorable en ventas del 1 al 2 afo.

Otra razén financiera es la Rotacién del Activo la cual permite verificar la

utilizacién de los activos para generar ventas.

Rotacion del Activo

Afio 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
539% 947% 580% 372% 258%
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En todos los afios se evidencia que la utilizacion del activo es mas del
100% en las ventas haciendo del activo parte vital e indispensable para generar
ingresos al negocio, en el cuarto y quinto afio se muestra una disminucion
significativa respecto al afio 2 lo cual permite que el activo reduzca su

participacion dentro de la creacion de ingresos.

También es conveniente analizar la razon de rendimiento de la inversion
la cual permite determinar la efectividad de la administracion para generar

utilidad con los activos disponibles

Rendimiento de [a Inversion
Ao 1 Afo 2 Anfo 3 Ao 4 Ao 5
-53% 32% 41% 39% 35%

En el primer afio no se obtiene efectividad en la administracién ni utilidad
porque es el afio inicial en el cual se tiene que adecuar el negocio y es el afio
en el que se realiza una mayor inversioén a partir del segundo afio se tiene una
efectividad superior del 30% permitiendo generar utilidad con los activos que

tiene la empresa.
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Discusion

Implementar un modelo de negocio para la venta de ropa usada de la
ciudad de Bogota D.C. ofreciendo a los inversionistas rentabilidad en el
mediano plazo, es viable y atractivo de acuerdo a los resultados obtenidos en la
investigacion, ya que el sector dedicado a la comercializacion de ropa usada,
no ha sido explorado y tampoco es competitivo en temas de innovacion,
prestacion del servicio, calidad del producto y factores diferenciadores del
mismo; ademas el mercado de la ropa usada permite la reutilizacion de prendas
de vestir y accesorios que aun ofrecen una vida 0til optima, se adquieren a
precios muy bajos y es poco el esfuerzo en el que se incurre para dejar las
prendas como nuevas, estas se puede vender a aquellos que las requieren por
necesidad, vanidad y por experimentar, a precios comodos, superando las
expectativas de ganancia de cualquier negociante, y sobre todo se contribuye
con la preservacion del medio ambiente reutilizando las prendas de vestir, pues
el hecho de crear una prenda nueva genera el mayor riesgo ambiental en la
cadena productiva de la industria textil viéndose afectados los componentes

hidricos, atmosféricos y suelos.

La localidad de la ciudad de Bogota D.C. que lidera el desarrollo de esta
actividad econdémica, es la localidad de chapinero, y cuenta con cincuenta y tres
(53) establecimientos comerciales, esta zona ha desarrollado esta actividad
comercial por mas de treinta afios, estos locales comerciales siguen con la

apariencia fisica del inicio de la actividad misma, claro esta hablando en
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términos comerciales y no estructurales de la planta fisica; se continua
manejando la apariencia de tumulto y desorden de la mercancia, pues quizas
con el fin de demostrar que se cuenta con mucha mercancia es que no se
innova en la exhibicion de la misma. Esto es claramente la oportunidad de éxito

gue se genera para el desarrollo de este modelo de negocio.

En cuanto a la normatividad que se requiere para el funcionamiento de
este tipo de establecimientos comerciales, El ochenta y cinco por ciento (85%)
de los comerciantes y/o propietarios de estos establecimientos comerciales
tienen claridad en cuanto a normativas exigidas para operar, tan solo el quince

por ciento (15%) tiene duda respecto a la normativa exigida.

Los establecimientos cuentan con un Numero de Identificacion Tributaria
(NIT), siendo este de competencia de la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN), y se genera con la finalidad de particularizar a los usuarios
inscritos para efectos de temas tributarios, aduaneros, cambiarios Yy
cumplimiento de los compromisos adquiridos a lugar también cuentan n el
registro de la Matricula Mercantil, la cual acredita al individuo su calidad de
comerciante y a su vez le permite ejercer su actividad comercial, a este tramite
se deben sumar los exigidos para operar establecimientos comerciales en el
Distrito Capital de acuerdo al fallo del Tribunal Administrativo de Cundinamarca

de Agosto 30 de 2007 (Exp. 2007-0339).
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Con respecto al conocimiento acerca del comportamiento del mercado
de ropa usada, se tiene en cuente tres factores importantes como es el
conocimiento sectorial, comercial y econdémico que tienen cada uno de los
establecimientos encuestados en esta investigacion. Estos establecimientos
tienen una apariencia monétona o similar en la infraestructura, presentacion de

producto y orden del mismo.

En este mercado especificamente en la localidad de Chapinero, no se
siente entre los comerciantes una atmosfera de competencia, tanto asi que no
consideran que sea dificil manejar el factor de la competencia, pues el sesenta
y nueve por ciento (69%) de los encuestados establecen que no hay un
establecimiento comercial par en la localidad que resalte o marque una
diferencia positiva o agregada al desarrollo de esta actividad, no obstante los
comerciantes consideran que si existen diferencias entre cada establecimiento

comercial del sector.

Los principales compradores de estas prendas se encuentran en los
estratos socioecondémicos tres y cuatro, no sin mencionar que aunque con un
ocho por ciento (8%) los estratos socioecondmicos cinco y seis dicen presente
en este proceso comercial de compra. Los comerciantes coinciden en que el
principal cliente en términos de género son los hombres, pues aducen que ellos
son menos complicados al comprar y tienen mayor decisiéon de compra al visitar

los locales.
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Estos establecimientos comparten caracteristicas semejantes, cabe
resaltar la siguientes: el ochenta y cinco por ciento (85%) de los comerciantes
y/o propietarios de estos establecimientos comerciales tienen claridad en
cuanto a normativas exigidas para operar; el ochenta y cinco por ciento (85%)
de los establecimientos son atendidos por sus propietarios y solo este trabaja
en ellos, mientras que el quince por ciento (15%) cuenta con un empleado de
nivel educativo bachiller en su loca. El nivel educativo de los comerciantes
propietarios es ochenta y cinco por ciento (85%) bachilleres y solo el ocho por
ciento (8%) corresponde a los niveles de técnico y universitario; el tratamiento
sanitario aplicado a las prendas y al establecimiento comercial no cuentan con
garantias que proporcionen el adecuado control de plagas ni en el uso de las
prendas ni en el establecimiento, es importante resaltar que solo se aplican los
requeridos para el funcionamiento del mismo. Solo el sesenta y nueve por
ciento (69%) de los encuestados considera que realiza control sanitario a las
instalaciones, este control radica en el aseo general que se realiza
normalmente al establecimiento, tan solo dos locales realizan fumigaciones
anuales contra roedores; otra caracteristica es que identifica al sector es que el
cincuenta y cuatro por ciento (54%) de los encuestados siempre ha
desarrollado esta actividad econdémica en el mismo local, el tamafio de este
puede llegar a ser indiferente al momento de escogerlo, solo el cuarenta y seis

por ciento (46%) de estos cuenta con area de bodegaje.

Atendiendo las caracteristicas de la mercancia y su forma de

abastecimiento, el sesenta y dos por ciento (62%) de estos establecimientos
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comerciales son surtidos con mercancia mixta, mercancia nacional e
internacional, a través de las llamadas pacas y ropa al menudeo el treinta y uno
por ciento (31%) de los establecimientos aceptaron que solo comercializan
prendas de marcas reconocidas, entiéndase por marca reconocida, aquellas
marcas de nombre internacional y de fuerte posicionamiento en el mercado de
las tiendas de ropa nueva; los establecimientos del sector no cuentan con una
herramienta que permita el minimo control de inventarios, pues si bien registran
en su cuaderno de entradas y salidas las transacciones efectivas por dia, no se
tiene un control de inventario real; y al momento de comprar la mercancia

predominan las condiciones fisicas de las prendas y su precio.

Validando las mejoras que debe tener un establecimiento de ropa usada
para cambiar la perspectiva que tienen los clientes, frente a este mercado. Los
propietarios de cada uno de los establecimientos de la localidad de chapinero ,
consideran en un ochenta y cinco por ciento (85%) que aun estando el local en
arriendo, realizarian mejoras locativas que les permitan innovar y crecer en el
mercado, y mientras logran realizar estos propésitos el cien por ciento (100%)
de los encuestados realiza rotacion de la mercancia exhibida en sus vitrinas de
primera vista del cliente, mientras que solo el noventa y dos por ciento (92%)
realiza rotacion de la mercancia ubicada en los estantes y demas herramientas
de exhibicion de mercancia al interior del establecimiento en un periodo menor

al afo.
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Revisando el factor conocimiento econdmico, El veintitrés por ciento
(23%) de los encuestados se abstuvo de escoger un rango de ventas
mensuales, mientras que tan solo el ocho por ciento (8%) se abstuvo de
escoger un rango de gastos mensual. aun asi el sesenta y nueve por ciento
(69%) de los encuestados afirma tener un nivel de ventas mensual aproximado
superior al $1.850.000., y con el mismo porcentaje el nivel de gastos mensual

aproximado de los encuestados se encuentran entre $1.050.000 a $1.500.000.

Mientras que el ochenta y cinco por ciento (85%) de los encuestados se
encuentra satisfecho con el nivel de ingresos mensual que deja su actividad
comercial, dentro de este porcentaje se encuentran aquellos que se abstuvieron
de responder las preguntas referente al nivel de ventas y gasto, el quince por
ciento (15%) restante considera que no estd de acuerdo con su nivel de
ingresos mensual producto de su actividad econ6mica, pues quieren mas

ingresos, aclaran que el negocio da para todo pero ellos quieren mas.

Le boutique busca rescatar una actividad desarrollada por comerciantes
informales y formales por mas de treinta afios, a través de un giro en la
percepcion de esta actividad en los clientes y en la sociedad, pues si bien no es
una actividad claramente aceptada por la sociedad por sus prejuicios y
paradigmas sociales, es necesario hacer ver la realidad de este negocio, pues
este plan de negocio ofrece una rentabilidad real del 6.70% para los
inversionista en el mediano plazo, la tasa interna de retorno TIR es del 6.61%,

porcentaje superior a la tasa de oportunidad o inicial esperada por el
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inversionista que es del 6%. El Gnico riesgo que se corre sea el de querer
continuar. Por otra parte, y como factor fundamental que también determina la
viabilidad de este proyecto es que Le Boutique no cuenta con competencia
directa dentro de este sector en la cual se implementaria el modelo de negocio

en la ciudad de Bogoté. DC.

En conclusion innovar en la apariencia fisica de los locales, en la
presentacion y calidad del producto y en la prestacion del servicio, no solo
genera confianza y fidelizacion de los clientes sino que promueve la
conservacion del medio ambiente, dejando atras la mirada del sector del usado

como el sector de la necesidad.
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La siguienta encuesta tiene como abjetivo: realizar una aproximacion al mercadc conercializador de ropa usaia

ROPAVEJEROS

INVESTIGACION Ti"ABAJO
DE GRADC
alos de 'z localidad

que lidera esta practica.

Senoria) . es de gran i ia contar con su al Je las

que a
infermacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siuentes preguntas cuentan con vanas opciones dz respLesta, por favor €:350ja solo una considere adecuada.

Nombre del est. ercial:
ke

(Yo

imientg
wd

\uinne

Direccion:
2__ AN Covees o -

se exporen, recuerde qui: la

J.

Fecha de aplicacion: *,
sd )

3 ;Se cuenta con Numero de Identificacian St 4 ¢Cumple el establecim neto con la Si
Tributaria (NIT)? NO normativa exigida para cperar? NC
5 < -5 Dias o) o —eeueer. & iCuanto tiempo lleva desarrollando esta
& Cual es el horario de atencion al publizo? ” (\ _C actividad economica? ia qﬁo.b :
7 ¢ Ha desarroliado esta actividad siempre S| 8 ¢ Tiene importancia para usted el tamano ~ Si g
en el mismo local? NO del local? NO 1
9 ¢Etlocal es arrendado o propio? Amendado o ¢Ellocal cuenta con bario independiente? St
Propio ‘ NO
11 o Sl ! 12 ¢ Cuantos empleados trabajan en el De 1 a 2 personas
cat con de bodegaje” " 5 5
¢E¢locat cuenta con area de d NO establecimineto comarcial? De 3 a 4 personas
13 ¢E propietario del negocio trabajaenel S| ﬂ 13 ¢Se paga a los colaboradores comision S
establecimiento? NO por venta? NO
14 Primaria 15 Primaria
¢ Que nivel educativo tienen los Bachillerato ¢Que nivel educalive tiene el propietzrio  Bachilerato
colaboradores del negocio? Tecnico del negocio? Tecnico
N
Universitariq Universitario
5 ? 3 = Sl 17 ia una cifra c Cifra
Sz real tario de ? 2 "
ESSRgatmenianodamencanciy NO E’ exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
18 Internacional 19 i ;1
De lzs siguientes, ;Cual es su fuente de <Con que frecuencia dota su negocio ds Byt
abaslecimiento? Nacional mercancia? Semestral
Mixta Segun la oferta
20 Estado climaticc de la ciucad ¢ 21

¢Cual de los siguientes parametros, tiene Estado fisico de la prenda
en cuenla al comprar mercana‘a'v' Precio de la mercancia

¢Compra unicamente prendas
de marcas reconocidas?

Opcionesayc
Opciones by ¢
H Opciones ay b
o Opcion d
<l

asandin e~ ©

Todas las anteriores
22 ¢Realiza control sanitario a las prencas  SI & 23 2 o~
cornpradas? e . ¢Que control sanitario ytiliza?
24 (Rzaliza control sanitario a las SI 255 iy S
inslalaciones del establecimiento ? NO § ] ¢Que control sanitario wtiiza?

j At

Ropa para dama
Ropa para caballero
Ropa para nifios

'8 27
< Que mercancia en terminos de gensaro En su criterio, (A que estratos

tiere mayor demanda?

socioeconomicos pertenacen sus clientes? EStratos 3y 4

Estratos 1y 2

Estratos 5y 6
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L2 siguiente encuesta tiene como objetivo: conocer aspuctos que periitan evaluar la viabilidad econdmica que genera cambiar ia
mznera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comercializacion de ropa usada de Iz ciudad de Bogota D.C., '
<en miras de generar mayor rentabilidad.
Sefor{a) participante, es de granimportancia contar con su sinceridad al momen:o de responder las preguntas que a continuacién
se exponen, recuerde que la informacion cue se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.
Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones ce respuesta, por faver 2scoja solo una considere adecuada
) )
Nombreydel egtablecimiento comercial: \ ” Direccion: _ Fecha de aplicacién:
1 t(.n(i an & o, 2 A resacts) S6- 34‘
28 ’ Credito r 29 il sl | De $600.000 a $1.200.000
. e e ¢Cual es el nivel de ventas mensua 27
¢Cual de las siguientes estrategias de s e — aproximado que presental el desarrolio de De j 1 250.000 a $1.8(0.000
venta utiliza en su negocio? Permuta su actividad comercial? De 51.850.000 a $2.5(:0.000

Mas d2 $ 2.800.000

i Aceptacion de tarjeta debito
' Aceptacion de tarjeta credito

k4
o
30 * De $550.000 a $1.000.000 | _| 31 ;Elnivel de ventas cubre sus expectativas S|
¢ Qe nivel de gastos mensuales presenta De $1.050.000 a $1.500.000 I de ingresos? NO y
el desarrollo de su actividad camcerciel? g $1 540,000 2 $2.000.000 -
‘ Mas de § 2,050.000 ]
32 ¢ Considera dificil de manejar enel Si 33 ¢ Reconoce algun estaslecimiento que SI )
mercado la competencia? ' NO sobresaiga en el sector? NO
; Cuai? :
32 (Que proyectos de mejora contempla N~ 33 ¢Considera que ejecutar esta actividad Si
para su negocio en el mediano plazo? ! comercial aporta al medio ambiente? NO
¢ J
34 Volantes 35 ; T
¢Cual de ko siguisntes mediog de Perifonen I:Cet;ahli;f:izlr‘\ 23:1 ;L‘:g:rsﬁcigor . O ‘&L(\ < :
divulgacion y promocion utiliza para su 42, 001K

respecto a otros negocios de
similar actividad comercial?

negocio? Otro, Cual? A\f\s(,)

No utiliza ringun medio.

[T 1]

36 (Se rota la mercancia exhibidd en las St 37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun  Si <
vitnnas? NO afio) la mercancia en los estantes? NO
. . 4 s .
38 ¢ Se atreveria a cambiar la manera de St 39 ¢Invertiria recursos en mejoras y SI J .
exhibir la mercancia en el locai? NO . presentacion del establecimiento? NO [
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ropa usada. especificamente a los estableciminetos de ‘=

que lidara esta practica.

ROFAVEJEROS

INVESTIGACION TRABAJO

DE GRADC

localidad

Seiior(a) participante. es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacién se expcrien, recuerde qu:- la
infermacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva,

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones da respuesta, por favor €:5¢0ja solo una considere adecuada.

Nombre del estable;i*mi nto comercial:

Direccion:
2__ DY Cavaces

Sy -\

Fecha de aplicacion:

Gran  Rachie
3 It

3 ¢ Se cuenta con Numero de identificacian  SI
Tributaria (NIT)? NO

- — o
9 ¢Cual es el horario de atencion al publizo? Dias_d- K. C\\DQ(\

§

Horario €\ = -

7 ¢Ha desarrollado esta actividad siempre S
en el mismo local?

Mo sake

} NO
. ¢E local es arrendado o propio? Amendado
Propio
" - . " SI
¢ E local cuenta con area de bodegaje”
NO
13 ¢ E: propietario del negocio trabajaenel St
establecimiento? NO
14 Primaria
¢ Que nivel educativo tienen los Bachillerato,
colaboradores del negocio? Tecnico
Universitario
1 ¢ Se realiza inventario de mercancia? sl
- NO
18 o Internacional
De las siguientes, ;Cual es su fuente de i
abaslecimiento? Nacional
Mixta
20 Estado climatice de la ciucad
¢Cual de los siguientes parametros, tiene Estado fisico de la prenda
en cuenta al comprar mercancia? Precio de la mercancia
Todas las anteriores
22 ¢Realiza control sanitario a las prencas Sl
cornpradas? NO
24 ¢Realiza control sanitario a las St
instalaciones del establecimiento ? NO

Ropa para dama
Ropa para cabaliero
Ropa para nifos

© 3
¢Que mercancia en terminos dé genaro
tiere mayor demanda? '

1B

(RO TR RO KO OX

v
i

4 ¢Cuinple el establecimineto con ia
normativa exigida para cperar?

6 ¢ Cuanto tiempo lleva desarroilando esta

actividad economica?

8 ¢ Tiene imporiancia para usted ¢l tamano ~ Si

del local?

10 ¢El local cuenta con baiio independiente?

12 ¢ Cuantos empleados trabajan en el
establecimineto comercial?

13 ¢ Se paga a los colaboradores comision
por venta?

15

¢Que nivel educative tiene el propietario

del negocio?

17 ¢Responderia una cifra aproximada o
exacta encuanto a prendas existentes?

19
¢Con que frecuencia dota su negocio de

mercancia?

Opcionesay ¢
Opciones by c
Opcionesay b
Opcion d

S|
NC

- B

No '_:(,\bﬂ €mel];0_& q

NC

St
NO

De 1 a 2 personas
De G 2 4 personas

St
NO

Primaria
Bachillerato
Tecnico

Universitario

Cifra aproximada
Cifra exacta

Bimensual
Semestral
Segun fa oferta

EED@I i 5:1.% i -m’qm[ﬂ]

21
¢ Compra unicamepte orendas

de mazrcas reconocidas ?

T AT

2 ¢Que control sanitario utiliza?

\asado

= ¢Que control sanitario utiliza?

T

27
En su criterio, ;A que estratos

Estratos 1y 2

socioeconomicos pertenecen sus clientes? Estratos 3y 4

Estratos 5y 6
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DE GRADOC

La siguiente encuesta tiene coma objetivo: conocer aspactos Que permitan evaluar la viabilidad econémica que genera cambiar ia

manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comer:

con miras de generar mayor rentabilidad.

sializacién de ropa usada de la ciudad de Bogota D.C.,

Senorla) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momen‘o de responder las preguntas que a continuacién
3€ exponen, recuerde que la informacion que: se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan t:on varias opciones de fespuesta, por faver :scoja solo una considere adecuada

30

32

34

36

3

@

Nombre jel establecimiento comeccial:

G0N COUQO
J : Jd>

¢ Cual de las siguientes estrategias de
venta utiliza en su negocio?

¢Que nivel de gastos mensuales presenta

el desarrolio de su actividad comcerciai?

»

2 (Considera dificil de manejar on el

mercado la competencia?

< Qua proyectos de mejora coritempla

para su negocio en el mediano plazo?
:

¢Cual de los siguientes medios de

divulgacion y promocion utiliza para su

neqgocio? :

¢ Se rota la mercancia exhibida en las
vitnnas?

il

¢ Se atreveria a cambiar la magera cie
exhibir la mercancia en el jocal?

Credito

Sistema da apartado
Permuta

Aceptacion de tarjeta debitc
Aceptacion de tarjeta credito

De $550.030 a $1.000.000
De $1.050.000 a $1.500.000
De $1.550.000 a $2.000.000
Mas de § 2.050.000

Si
NO

R

PRt an

Volantes
Perifoneo
Otro, Cual?

No uliliza ringun medio.

St
NO

Si
NO

(XM R 1]

Direccion:

2__ By Caxaas Y

Fecna de aplicacion:

—\3

29
¢Cual es el nivel de ventas mensual

aproximado que presental el desarrollo de

su actividad comercial?

31 ¢Elnivel de ventas cubre sus expectativas S|

de ingresos?

33 ;Reconoce algun establecimiento que
sobresalga en el sector?

33 ¢ Considera que ejecutar esta actividad S

comercial aporta ai medio ambiente?

De $600.000 a $1.200 000
De 51.250.000 a $1.8(:0.000
De $1.850.000 a $2 5(:0.000
Mas d2 § 2.800.000

NO

Mg[)ll

Sl
NO
Cual?

X

X

NO

35 4 Cual es su factor diferenciador en
la exhibicion de mercancia, con
respecto a otros negocios de
similar actividad comercial?

N X “(j‘\\ QQ

37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun S

afio) la mercancia en los estantes?

39 ¢Invertiria recursos en mejoras y
presentacion del estabiecimiento?

NO

A
- K




@ IBEROAMERICANA ROPAVEJEROS

Institucion Universitaria

INVESTIGACION TRABAJO
PJ. 0428 DEL 28 DE ENERO DE 1882 MEN DE GRADO

La sigulente encuesta tiene como objetivo: conocer aspectos que permitan evaluar la viabilidad econdmica que genera cambiar la
manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comercializacién de ropa usada de la ciudad de Bogota D.C.,
con miras de generar mayor rentabilidad.

Seror(a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion
se exponen, recuerde que la informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.

Nombre del establecimiento comercial: . g Direcciony . s Fecha de aplicacion:
1 002 Qupy o\ N
28 Credito 29 _— i 7 " De $600.000 a $1.200.000
: ¢Cual es el nivel de ventas mensual
¢Cual de las siguientes estrategias de Sistema de apartado aproximado que presental el desarrolio de De $1.250.000 a $1.800.000
venta utiliza en su negocio? Permuta su actividad comercial? De $1.850.000 a $2.500.000
Aceptacion de tarjeta debito Mas de $ 2.800.000
Aceptacion de tarjeta credito r Lo any
30 De $550.000 a $1.000.000 |

¢Que nivel de gastos mensuales presenta De $1.050.000 a $1.500.000
el desarrollo de su actividad comcercial? De $1.550.000 a $2.000.000

X [T 111 [(TKL ]

31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas S
de ingresos? NO

ro O OA Mas de $ 2.050.000

32 ¢Considera dificil de manejar en el SI 33 ¢Reconoce algun establecimiento que Sl

mercado la competencia? NO sobresalga en el sector? NO

Cual?

32 ¢Que proyectos de mejora contempla  [OEY TV INE. oS 33 ¢Considera que ejecutar esta actividad S|

para su negocio en el mediano plazo? LeL MJ\Q comercial aporta al medio ambiente? NO

- . Volantes 35 ;Cual es su factor diferenciador en| U N4 €0y (nk
gEuRiaRioneigistites madios:0 Perifoneo la exhibicion de mercancia, con DETODO

divulgacion y promocion utiliza para su
n;gol?:io? i o Otro, Cual? “'L;N ,\,g,'}‘\)S

No utiliza ningun médio.

respecto a otros negocios de
similar actividad comercial?

LIX X O [T

36 ¢ Se rota la mercancia exhibida en las St 37 ¢Se reubica peri_odicamente (menoraun SI
vitrinas? NO aio) la mercancia en los estantes? NO

38 ¢ Se atreveria a cambiar la manera de SI 39 unvertiria' recursos en mcfjo'ras y') St
exhibir la mercancia en el local? NO presentacion del establecimiento? NO
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ropa usada. especificamente a los estableciminetos de . localidad
que lidara esta practica. :

Seor{a) participante. es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion se exporien, recuerde que la
infcrmacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones da respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.

MNombre del establegjmiento comescial: & \ Direccion: . Fecha de aplicacion:
1 XCOAR i Lands, 2_mWNCoxaras s -30
:
3 ¢ Se cuenta con Numero de !dentificacidn  SI 4 ;Cumple el establecimineto con la Sl
Tributaria (NIT)? NO normativa exigida para cperar? NO
2 ¢Cual es el horario de atencion al publizo? Dias J~UN§ = &L\(&(‘d 6 gCyg;;o tiempo llgva;desarrollando asla
Horario €4 Avia - X0 actividad economica iOG ad

I B

7 ¢Fa desarrollado este actividad siempre  Si 8 ¢ Tiene importancia para usted ef tamano S|
en el mismo local? A NO del iocal? NO
2 ¢E!local es arrendado o propio? Amendado 1o ¢El local cuenta con baiio independiente? Si
Propio NO
11 ¢Etlocal cuenta con area de bodegaje? S 12 (;Ctu;mqs gm;oleados tr?tﬁjan enel De 1 a 2 personas
NO establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
13 ¢ E propietario del negocio trabajaenel  SI 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision Si ’_
establecimiento? " NO por venta? NO E
14 Primana 15 Primaria
¢ Que nivel educativo tienen los’ Bachillerato ¢Que nivel educativo ticne el propieterio  Bachillerato
colaboradores del negocio? Tecnico del negocio? Tecnico
Universitario Universitario
16 ¢ Se realiza inventario de mercancia? S 17 (,F\lespondena una cifra aproximada o Cifra aproximada
NO exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
18 — Internacional 19 ) ) Bimensual
De las siguientes, ;Cual es su fuente de t ¢Con que frecuencia dota su negocio de
abastecimiento? Nacional mercancia? Semestral
Mixta Segun la oferta
20 Estado climatico de la ciudad” | &||{ |Opcionesaye 21 _ :
o " [ . i P ) ¢Compra unicamente rendas
¢ Cual de los siguientes parameiios, tiene Estado fisico de la prenda )_;‘t‘r_ Opcionesbyc de marcas reconocidas? .
en cuanta al comprar mercancia? Precio de la mercancia c|| [Opcionesayb
Todas las anteriores | Opcion d [ i no_ NS 1
’ X —
22 ¢Realiza control sanitario a las Prencas Si 2\ 23 ¢ Que control sanitario utiiza? \Qw}dg i
cornpradas? NO h
[ ALC, CLON - ,
24 {‘R58|I2fs control sanitario a !as . Sl =i 25 & Que control sanitario utliza? q’bf \ b a i
inslalaciones del establecimiento ? NO i
S -
: Ropa para dama 27 o Estratos 1y2  °
= ¢Que mercancia en terminos de genero PP En su criterio, ;A que estratos Estialos S
tiene mayor demanda? Ropa para caballero socioeconomicos pertenecen sus clientes? Estratos 3y
Ropa para nifios i Estratos 5y 6




La siguienle encuesta tiene como objetivo: conocer aspactos
manara de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ej

£en miras de generar mayor rentabilidad.

Senor{a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad at mornen‘o de responder las preguntas que a continuacién

-IBEROAME RICANA

Institucion Universitaria

RJ. 042¢-DEL 28 DE ENERO DE 1982 MEN

que permitan evaluar la viabilidad econémica que genera cambiar la
ercen la comer:ializacion de ropa usada de la ciudad de Bogota D.C,

se exponen, recuerde que la informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones cle respuesta, por favor 2scoja solo una considere adecuada

Nombre del e ablecnmaeqo mercial:
i QELUC (9ra

[RARS)

Direccion: \ ~ s
2 _@;‘xﬁumm\ S -

DE GRADC

-

Fecniz de aplicacion:
- e>) (o

ROPAVEJEROS

INVESTIGACION TRABAJO

¢ Cual de las siguientes estrategias de
venta utiliza en su negocio? A

¢ Que nivel de gastos mensuales presenta

el desarrollo de su actividad comcercizil?

2 ¢;Considera dificil de manejer en el
marcado fa competencia?

w
K

32 (Que proyectos de mejora contempla
pa-a su negocio en el mediano plazo?

¢ Cual de los siguientes medios de
divulgacion y promecion utiliza para su
nejocio?

y
¢.Se rota la mercancia exhibida en las
vitrinas?

3

=3

38 ¢ Se atreveria a cambiar la manera ce
exhibir la mercancia en el local?

Credito

Sistema de apartado
Permuta

Aceptacion de tarjeta debitc
Aceptacion’de tar:eta credito

De $550.0?0 a $1.000.000
De $1.050.000 a $1.500.000
De $1.550.p00 a $2.000.000

PO R (TR

Mas de $ 2.050.000
Si
NO
N 43\;‘\ &}
Volantes
Perifoneo .
Otro, Cual? YRt - T CLED
No utiliza ningun medio. WMHAMY L__]
St
NO
sl i
NO

9
¢Cual es el nivel de ventas mensual

aproximado que presental él desarrolio de
su actividad comercial?

31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas

de ingresos?

33 ¢Reconoce algun establecimiento que

sobresalga en el sector?

33 ¢ Considera que ejecutar esta actividad

comercial aporta al medio ambiente?

De $600.000 a $1.200 000
De $1.250.000 a $1.800.000
De $1850.000 a $2.500.000
Mas da § 2.800.000

S
NO

Si

NO
Cuai? %OG‘Q t‘f\ ?f;

EIZ

QUG

St
NO

la exhibicion de mercancia, con
respecto a otros negocios de
similar actividad comercial?

5 ¢Cual es su factor diferenciador en ’b'\(kfku«k e

37 ¢Se reubica periodicamente (menor a un

ano) la mercancia en los estantes?

39 ¢ Invertiria recursos en mejoras y

pr tacion del establecimiento?

S
NO

NO

RO [T |
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una apmoximacion al mercado comercializador de ropa usada, especificamente a los estableciminetos de !a localidad

que lidera esta practica.

Senor{a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder Ias preguntas que a continuacién se experen, recuerde que la

infermacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Laz siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor e:3¢oja $olo una considere adecuada.

Nombre del establecimieno comercial:
1_! A (IO\

3 ;Se cuenta con Numero de identificacidn
Tributaria (NIT)?

2 ¢Cual es el horario de atencion al publizo?

7 ¢Ha desarrollado esta actividad siempre
en el mismo local?

e ¢Et local es arrendado o propio?

¢ E' local cuenta con area de bodegaje”

¢ E propietario del negocio trabaja en el
establecimiento?

14 '

¢ Que nivel educativo tienen ios
colaboradores del negocio?

6 ; Se realiza inventario de mercancia?

De las siguientes, ;Cual es su fuente de
abastecimiento? ’

¢ Cual de los siguientes paramé&os. tiene
en cuenta al comprar mercancia?

Direccion, Fecha de aplicacion:
\ 2 Au Caroeoy H Sies
o
S 4 ;Cuinple el establecimineto con la Si
NO normativa exigida para cperar? NO
Dias 0D~ O 6 ¢Cuanto tiempo lleva desarrollando esta
Horario (O ~ OO actividad economica? IS Ao X
| 1+ .
St s ¢ Tiene importancia para usted el tamano S|
NO del local? NO
Amrencaio 1 ¢El local cuenta con baiio independiente? St
Propio NO
SI 12 ¢Cuantos empleados trabajan en el De 1 a 2 personas
NO establecimineto comercial? De 5 a 4 personas
Sl 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision SI
NO por venta? NO
1
Primaria 15 Primaria
Bachillerato ¢Que nivel educativo tiene el propietario  Bachillerato
Tecnico del negocio? Tecnico
4
: Universitano Univirsitario
S 17 ¢Responderia una cifra aproximada o Cifra aproximada
NO exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
Internacional 9 Bimensual
e’jn o ¢Con que frecuencia dota su negocio de e i
Nacional mercancia? Semestral :
Mixia Segun la oferta
Estado climatice de la ciudad . Opciones ay ¢ 21 . p
o X ¢ Compra unicamente prendas
Estado fisicb de la prenda E Opcionesbyc de marcas reconocidas?
Precio de Ia‘ mercancia . Opcionesayb ;
Todas las anteriores - Opcion d I 31 NO__x ‘

¢Raaliza control sanitario a las prencas
cormpradas?

N
[N

¢ Realiza control sanitario a las'
instalaciones del establecimiento ?

.

24

26 5 P
¢ Que mercancia en terminos de gen2ro

tiere mayor demanda?

Si
NO

SI
NO

Ropa para dama
Ropa para cabatlero
Ropa pars sios

23 i ;
¢ Que control sanitario utiliza?

Lo OCE2iNn,

o

23 ¢Que control sanitario utliza?

7
En su criterio, A que estratos

socioeconomicos pertenacen sus clientes? Estratos 3y 4

PUMIGALON) gm.

Estratos 1y 2

Estratos 5y 6
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PJ. 0428 DEL 28 DE ENERO DE 1882 MEN

ROPAVEJEROS '

INVESTIGACION TRABAJO
DE GRADOC

La siguiente encuesta tiene coma objetivo: conocer aspectos que permitan evaluar la viabilidad econdémica que genera cambiar la
manara de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comer:ializacién de ropa usada de la ciudad de Bogota D.C.,

con miras de generar mayor rentabilidad

Sefor{a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momen‘o de responder las preguntas que a continuacicn
se exponen, recuerde que la informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

L& siguientes preguntas cuentan con varias opciones cle respuesta, por faver 2scoja solo una considere adecuada.

cimiento oc:mer ial:

Nombre det e:ta)bl oS

I'V\US A

Direccion:

Fecna de aplicacion:

¢ Cual de las siguientes estrategias de
venta utiliza en su negocio?

30

¢Que nivel de gastos mensuales presenta

el desarrollo de su actividad comcercial?
T

‘

2 ¢Considera dificil de manejar an el
mercado la competencia?

¢ Que proyectos de mejora contempla
para su negocio en el mediarc. plazo?

w
(8]

¢, Cual de los siguientes medios de
divulgacion y promocion utiliza para su
nejgocio? b

3€ ¢,Se rota la mercancia exhibida en las

vitrinas?

38 (Se atreveria a cambiar la manera cle

exhibir la mercancia en el local?

v

Credito

Sistema de apartado
Permuta

Aceptaciml: de tarjeta debitc
Aceptacion de tarjeta credito ]

De $550.000 a $1.000 000
De $1.050.000 a $1.500.000
De $1.550.000 a $2.000.000
Mas de § 2.050.000

1

Sl
NO

mMeter levoea e

Volantes
Perifoneo

Otro, Cual? ‘b'RHS

-

Ld

B
B

No utiliza ringun medio.

Sl
NO

Sl

¢Cual es el nivel de ventas mensual

aproximado que presen:al el desaroilo de

su actividad comercial?

31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas S

e ——

De $600.000 a2 $1.200.000
De §1 250.000 a $1.8(:0.000
De $1 850.000 a $2.5(:0.000
Mas de $ 2.800.000

de ingresos? NO
33 ¢Reconoce algun estadlecimiento que Si Y
sobresalga en el sector? NO

33 ¢ Considera que ejecutar 2sta actividad S
comercial aporta al medio ambiente?

Cual? A g (’/(Mcwb,c

NO

35 ;Cual es su factor dife-enciador en
la exhibicion de mercancia, con
respeclo a otros negocios de
simitar actividad comercial?

Alencron «f diedp,

37 ¢Se reubica periodicamente (menor 2 un

ano) la mercancia en los estantes?

39 ¢lnvertiria recursos en mejoras y
presentacion del establecimiento?

SI
NO

St
NO

5
o f




IBEROAMERICANA ~ Roraveszros
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PJ. 0428 DEL 28 DE ENERO DE 1382 MEN

DE GRADC
La siguiente encuesta tiene como objetivo: conocer aspactos que permitan evaluar la viabilidad econdmica que genera cambiar la
manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comerializacién de ropa usada de lz ciudad de Bogota D.C.,
con miras de generar mayor rentabilidad.
Sefor{a) participante, es de gran ‘imponanc"a contar con 'su sinceridad al mernem:o de responder las preguntas que a continuacion
se exponen, recuerde que la informacion ue se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.
L.23 siquientes preguntas cuentan con varias opciones die respuesta, por favor :scoja solo una considere adecuada !
imi jal. - , Direccion: % icacion:
" Nombre del establecimiento comermt (Crel EASH (OAD 5 Fecha de aplicacion:
28 Credito 29 T . I De $600.000 a $1.20C 000
; ; Cual es el nivel de ventas mensual
Sistema de apartado G $ (
+Cual de las siguientes estrategias de e aproximado que presental el desarrolio de ¢ 1 250.000:2 $1.800.000
venta uliliza en su negocio? - Permuta su actividad comercial? De 31 850.000 a $2 5(.0.000
i Aceptacion de tarjeta debito Mas ¢2 $ 2.800.000

Aceptacion de tarjeta credito

30 ‘ De $550.000 a $1.000.000 | 31 ¢Elnivel de ventas cubre sus expectativas S|
¢ Que nivel de gastos mensuales presenta De $1 .05‘»0@00 a $1.500.000 | de ingresos? NO
el desarrolio de su actividad comeercial? g §1 550,000 a $2.000.000 ;
' Mas de § 2,050.000 ] !
3z ¢ Considera dificil de manejar en el SI ' | 33 ¢Reconoce algun estadiecimiento que St :
mercado la competencia? NO 5 sobresaiga en el sector? NO * :
: Cual?
32 . Cusa proyectos de mejora contempla SN eA A AS vag| 33 ;Considera que ejecutar esta actividad Sl 1
para su negocio en el mediano plazo? e cREuEL A comercial aporta al medio ambiente? NO 7]
. - -
34 Volantas

35 ; Cual es su factor dife-enciador en | S3NELCTL A T TAQ
|a exhibicion de mercancia, con BIE
respecto a otros negocios de ce Co . !
similar actividad comercial?

¢, Cual de los siguientes medios de
divulgacion y promocion utiliza‘para su

negocio? Otro, Cual? 4‘54 \}{—Lﬁ

No utiliza ringun medio.

3€ ¢ Se rota la mercancia exhibida en las Sl 37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun  Si
vittinas? " NO afo) la mercancia en los estantes?

Perifoneo

NO
|
3e ¢ Se atreveria a cambiar la manera de SI

39 ¢ Invertiria recursos en mejoras y Si
exhibir la mercancia en el local? NO

presentacion del establecimiento? NO




ROPAVEJEROS
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INVESTIGACION TRABAJQ
DE GRADC

La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproxumat ion al mercado comercializador de ropa usada, especificamente a los es:ableciminetos de '

localidad
que lidara esta practica.

Senor{a) participante, es de gran importancia contar con sy sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion se expenen, recuerde que la
infcrmacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones dz respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.

Nomkbre del establecimiento comercial:
4

AR T £O5T e 2

Direccion:

"L b6H [2 ~ 16

Fecha de aplicacion:

3 ¢ Se cuenta con Nimero de Identificacion  SI 4 ;Cumple el establecimineto con fa S|
Tributaria (NIT)? NO normativa exigida para cperar? NO
5 susies ebhorario de: atsncional paiico? 28 L G g e ' -
Horario | (v ~ ™. actividad economica? 5 AR §
& i . T
7 ¢Ha desarrollado esta achvndad siempre St £<_ 8 ¢ Tiene imporiancia para usted el tamano S|
en el mismo local? { NO del local? NO
i L=
g ¢ Eilocal es arrendado o propia? Aendado : Z 0 ¢El local cuenta con baiio independiente? ot
. Propio | NO
Si R 12 ¢ Cuant dos trabaj |
1 £ local cuenta con area de bodegaje” =] ¢Cuantos empleados trabajan en | De 1 a 2 personas ~
I NO establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
13 ¢ E propietario del negocio trabajaenel S| Z 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision St !
establecimiento? NO por venta? NO ’
14 Primaria || 15 Primaria
¢ Que nivel educativo tienen los Bachillerato’ - ¢Que nivel educativo tiene el propietario  Bacuiillerato
colaboradores del negocio? Tecnico del negocio? Tecrico e
Universitario - Universitario .
[l 5,
16 T ———— Sl L 17 (,Rhespondena una cifra aproximada o Cifra aproximada
NO exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
18 - ! internacional 9 : i Bimznsual
De las siguientes, ;Cual es su fuente de - ¢ Con que frecuencia dota su negocio de >
abastecimiento? Nacional mercancia? Semestral
Mixta X Segun la oferta -
20 Estado climatico de la ciudad Opciones ay c 21 i
s S ; i 3 ¢Compra unicamente prendas
¢Cual de los siguientes parametros, tiene Estado fisico de la prenda Opcionesbyc de marcas reconocidas?
en cuenta al comprar mercancia? Precio de la mercancia Opcionesay b
Todas las antenores Opcion d L 51 NO__ > ]
22 ¢Realiza control sanitario a las prencas  Si 23 £Que control sanitario utiiza? L ONCEND Cy Lb&'if\:)ﬁ{, b
cornpradas? NO oAl - |
ey
24 (R=aliza control sanitario a las Si | 25 G ; >
) — ue control sanitario utliza? A A 5
instalaciones del establecimianio ? NO ﬁl <@ Asew & eany i '
Ropa para dama 27 Estratos 1y 2
e ¢<Que mercancia en terminos dé genero Pap En su criterio, ;A que estratos &
tiene mayor demanda? Ropa para caballero socioeconomicos pertenecen sus clientes? stratos 3y 4
1 Ropa para nifos Estratos 5y 6




IBEROAME RICANA
Institucion Universitaria

4. 042¢ DEL 28 DE ENERO DE 1982 MEN

ROPAVEJEROS

INVESTIGACION TRABA)JO
DE GRADC

La siguiente encuesta tiene coma objetivo: conocer aspectos que permitan evaluar la viabilidad econémica que genera cambiar la
manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comer:ializacién de ropa usada de Iz ciudad de Bogota D.C.,
con miras de generar mayor rentabilidad

Sedor{a) participante, es de gran.importancia contar con su sinceridad al mornen:o de responder las preguntas que a continuacién
se exponen, recuerde que la informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

L& siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor 2scoja solo una considere adecuada.

Nombre de! establecimiento comercial: . -
1 (g \_ﬂwﬂ.ﬂa. WA

Fecna de aplicacion:

Direccion:
2_ (il 6 B i34 20 - Jun,o 2C vl

eleckwe X m
28 Credito | | 29 Bodiendiiiaia i i De $600.000 a $1.206 000 ”
: 3 ¢ Cual es el nivel de ventas mensual
; Sistema d¢ apartado £ S De $1.250.000 a $1.800.
¢ Cual de las siguientes estrategias de ! e = aproximado que presental el desarrollo de X HEW00
venta utiliza en su negocio? 1 Permuta b su actividad comercial? De $1.850 000 a $2.500.000 |
Aceptacion de tarjeta debito Mas dz § 2.800.000 H
' i
t Aceptacion.de tarjeta credito L] i
30 N De $550.000 a $1.000.000 31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas Si :
'y 1 o) | i
;Que nivel de gastos mensuales presenta De $1.050.000 a $1.500.000 de ingresos? NO
el desarrollo de su actividad cdmcercial? g 1 550,000 a $2.000.600 | >
Mas de $ 2,050.000 L] ‘
32 ¢ Considera dificil de manejar en el Si ; | _| 33 ¢Reconoce algun estadiecimiento que S |
mearcado la competencia? ! NO Z sobresalga en el sector? NO
Cual? Fyo@lo. N Aseo -
32 . Cue proyectos de mejora contempla P o i \ aNaw i n G | 33 ¢Considera que ejecutar esta actividad St
pa-a su negocio en el mediano plazo? ) comercial aporta al medic ambiente? NO R
34 Volantes 35 ; Cual es su factor dife-enciador en O\’chn A . s
; pa > & RO “
".C ual dé 05 srgmentgs mﬁ?xos a8 Perifoneo E la exhibicion de mercancia, con a e & . A l‘u ot n.(‘
dwulge_zcnon y promocion utilizapara su g respecto a ofros negocios de -
negocio? : & 6 2 s
= 2 similar actividad comeicial?
No utiliza ringun medio. L_J
16 (Se rota la mercancia exhibida en las SI 37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun St
vitrinas? : " NO afio) la mercancia en los estantes? NO
38 ;,Se atreveria a cambiar la manera de SI 39 (;lnveniriabrewrsos en mejo_ras y St m
exhibir la mercancia en el Iocal? NO presentacion del establecimiento? NO -

H

1




La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ro!

que lidera esta practica.

Sefior(a) participante. es de gran importancia contar con su sinceridad al momento Je res
infcrmacion que se obtenga de esta practica academica sara manejada bajo reserva.

IBEROAME RICANA

Institucion Universitaria

RL D428 IEL 28 DE ENERO DE 1982 MEN

Las sigu:entes preguntas cuentan con varias opciones ¢z ‘tspuesta, por favor e:scoja solo una considere adecuada.

(A ad A SRTAS

ROPAVEJEROSL

INVESTIGACION THABAJO
DE GRADC

s

pa usada, especificamente a los estableciminetos de Ja localidad

ponder |as preguntas que a continuacion se exponen, recuerde que la

2 Direocion:G“ CC :FT (-3) o2 Fecha de aplicacién:

MNombre del est; blecimiento comercial:
1 MRS
3 ¢ Se cuenta con Namero de ldentificacisn

Tributaria (NIT)?
2 ¢Cual es el horario de atencion al publizo?

¢ Ha desarrollado esta actividad siempre
en el mismo local?

~

@«

¢ Ellocal es arrendado o propio?

¢ Ei local cuenta con area de bodegaje”
.

13 ¢E propietario del negocio trahaja en el
establecimiento?

¢ Que nivel educativo tienen los
colaboradores del negocio?

1B ¢ S2 realiza inventario de mercancia?

18 e
De las siguientes, ¢ Cual es su fuente de

abastecimiento?

20

¢ Cual de los siguientes paramétros, tiene
en cuenta al comprar mercancia?

)

22 ¢Rzaliza control sanitario a las prencas
cornpradas?

24 ¢ Realiza control sanitario a las
instalaciones del establecimiento ?

26 ; ; !
¢Que mercancia en terminos de genero

tiere mayor demanda?

Si
NO )

pias L~ D

A&

Horario

S
NO

Arrendado
Propio

St
NO

Sl
NO

Primaria
Bachillerato,
Tecaico

Universitario

Sl
NO

Internacional
Nacional
Mixta

Estado climatico de la ciudad
Estado fisico de la prenda
Precio de ta mercancia
Todas las ahteriores

A &

Sl
NO

{

!

Ropa para dama
Ropa para caballero
Ropa para nifos

4 ¢Cuinple el establecimineto con la
normativa exigida para operar?

Si
NO

X

6 ¢ Cuanto tiempo lleva desarrollando esta

actividad economica?

8 ¢Tiene importancia para usted el tamano S|

del local?

0 ¢Ellocal cuenta con baiio independiente?

12 ¢ Cuantos empleados trabajan en el
establecimineto comercial?

13 ¢ Se paga a los colaboradores comision St

por venta?

15

¢Que nivel educativo tiene el propietario

del negocio?

17 ¢Responderia una cifra aproximada o
exacta encuanto a prendas existentes?

9 ;
¢Con que frecuencia dota su negocio de

mercancia?

Opciones ay ¢
Opciones by c
Opciones ay b
Opcion ¢

1N Al

NO

Si
NO

De 1 a 2 personas
De 3 a 4 personas

NO

Primara
Bachillerato
Tecnico
Universitario

Cifra aproximada
Cifra exacta

Bimensual
Semestral
Segun la oferta

XTI X OO X Y N

21
¢ Compra unicamente prendas

de marcas reconocidas?

[ s N2

2 ¢Que control sanitario utiliza?

U\k:l\»a OEL A '

2> ¢Que control sanitario utiliza?

WMDY Ay

27
En su criterio, (A que estratos

socioeconomicos pertenecen sus clientes? Estratos 3y 4

Estratos 1y 2

Estratos 5y 6
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@ IBEROAMERICANA

La siguiente encuesta tiene como objetivo: conocer aspectos que permitan evaluar la viabilidad economica que genera cambiar la
manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comercializacion de ro|

con miras de generar mayor rentabilidad.

Serior(a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion

se exponen, recuerde que la informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.

Nombre del e lecimiento comercial:
1 i‘gﬂ'wemem

CNAFegn in

pa usada de la ciudad de Bogota D.C.,

DE GRADO

Difeadisiis . -
5 ireccion: Cu éé& _ i%'_D?*.Fecha de aplicacion:

ROPAVEJEROS

INVESTIGACION TRABAJO

28

¢Cual de las siguientes estrategias de
venta utiliza en su negocio?

30

¢Que nivel de gastos mensuales presenta
el desarrollo de su actividad comcercial?

32 ;Considera dificil de manejar en el
mercado la competencia?

32 ¢Que proyectos de mejora contempla
para su negocio en el mediano plazo?

34
¢ Cual de los siguientes medios de
divulgacion y promocion utiliza para su
negocio?

36 ¢ Se rota la mercancia exhibida en las
vitrinas?

38 ¢ Se atreveria a cambiar la manera de
exhibir la mercancia en el local?

Credito

Sistema de apartado
Permuta

Aceptacion de tarjeta debito
Aceptacion de tarjeta credito

De $550.000 a $1.000.000
De $1.050.000 a $1.500.000
De $1.550.000 a $2.000.000
Mas de $ 2.050.000

Sl
NO

"

LT TIXT ]

K[

N\IFE 1D

Volantes
Perifoneo
Otro, Cual?

No utiliza ningun medio.

Si
NO

SI
NO

MM X O

29
¢Cual es el nivel de ventas mensual
aproximado que presental el desarrollo de
su actividad comercial?

31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas
de ingresos?

33 ¢ Reconoce algun establecimiento que
sobresalga en el sector?

33 ¢ Considera que ejecutar esta actividad
comercial aporta al medio ambiente?

De $600.000 a $1.200.000
De $1.250.000 a $1.800.000
De $1.850.000 a $2.500.000
Mas de $ 2.800.000

S
NO

Sl
NO
Cual?

Sl
NO

OO N (X »

35, Cual es su factor diferenciador en | A¥VDE S

la exhibicion de mercancia, con
respecto a otros negocios de
similar actividad comercial?

37 ¢ Se reubica periodicamente (menor a un
aio) la mercancia en los estantes?

39 ¢lInvertiria recursos en mejoras y
presentacion del establecimiento?

Sl
NO

St
NO

X K]



IBEROAME RICANA

Institucion Universitaria

P.J. 0428 DEL 28 DE ENERC DE 1982 MEN

ROPAVEJEROS

INVESTIGACION TRABAJO
DE GRADO

La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ropa usada, especificamente a los estableciminetos de Ia localidad

que lidera esta practica.

Serior(a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion se exponen, recuerde que la

informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.

Nompbyge del establecimiento com
1 b (

3 ¢ Se cuenta con Numero de Identificacion
Tributaria (NIT)?

. ¢Cual es el horario de atencion al publico?

7 ¢Ha desarrollado esta actividad siempre
en el mismo local?

o ¢ El local es arrendado o propio?

i ¢El local cuenta con area de bodegaje?

13 ¢ El propietario del negocio trabaja en el
establecimiento?

14

¢ Que nivel educativo tienen los
colaboradores del negocio?

15 ¢ Se realiza inventario de mercancia?

18
De las siguientes, ;Cual es su fuente de
abastecimiento?

20

¢Cual de los siguientes parametros, tiene
en cuenta al comprar mercancia?

22 ¢Realiza control sanitario a las prendas
compradas?

24 ;Realiza control sanitario a las
instalaciones del establecimiento ?

6 . :
¢ Que mercancia en terminos de genero
tiene mayor demanda?

S .2_Cl 66 & \2-43

Ropa para caballero
Ropa para nifios

Direccion: Fecha de aplicacion:

ST el Vo e AR 1 |

En su criterio, ¢ A que estratos

socioeconomicos pertenecen sus clientes? Estratos 3y 4

Estratos 5y 6

Sl . 4 ¢Cumple el establecimineto con la SI
NO ):1 normativa exigida para operar? NO
pias__tad8d = Do, 6 ¢Cuanto tiempo lleva desamollando esta
Horario A am - 1 e actividad economica? 1 S ancd
Si 8 ¢ Tiene importancia para usted el tamano  Si
NO del local? NO
N
Arrendada "‘ 19 ¢El local cuenta con baiio independiente? S
Propio | NO
Sl 12 ¢ Cuantos empleados trabajan en el De 1 a 2 personas
NO establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
Si ’x 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision Sl
NO . por venta? NO
Primaria 15 Primaria ||
Bachillerato ¢Que nivel educativo tiene el propietario  Bachillerato X
Tecnico del negocio? Tecnico
Universitario Universitario L |
Sl 17 ¢Responderia una cifra aproximada o Cifra aproximada m
NO exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta .
Intemacional 19 X 5 Bimensual j
R ¢ Con que frecuencia dota su negocio de
Nacional mercancia? Semestral
Mixta Segun la oferta g
Estado climatico de la ciudad Omes ayc 21 4 Comprs unicaments prendies
Estado fisico de la prenda ﬁ Opciones by c de marcas reconocidas?
Precio de la mercancia ﬂ Opciones ay b
Todas las anteriores [ a Opcion d [ si.X NO ]
Si 23, Que control sanitario utiliza? Vest ntec‘ca, \even .
NO
‘ .
= D 25 ¢ Que control sanitario utiliza? TomtgQ lans, Deswfe
NO -
Ropa para dama E 27 Estratos 1y 2
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ropa usada, especificamente a los estableciminetos de Iz localidad
que lidera esta practica.

Seifior{a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion se exporien, recuerde que la
infcrmacion que se obtenga de esta practica academica sara manejada bajo reserva.

Las siguentes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor €:5¢oja solo una considere adecuada.

Nompre del establecimiente comercial: ) Direccion: . i " Fecha de aplicacion:
Y_ggmm osh 4o 10, 2 ﬂ\ BE -

3 ¢ Se cuenta con Numero de Identificacidn S| 4 4 ¢ Cumple el establecimineto con la Si
i i T)? | l i igi perar?
Tributaria (NIT) NO normativa exigida para cperar? NO .
S cocd,
4 jas . — . Dcion ; i :
3 ¢Cual es el horario de atencion al publizo? Dies : %) 6 ;gxag:i tleecr;:‘):"lll?c\:l’desarroﬂando ast3 _
Horaio 10 " aevi - 3 Cyn ’ D AR oD T,
7 ¢ Ha desarrollado esta actividaq siempre S| 8 ¢ Tiene importancia para usted ef tamano S
en el mismo locai? ) NO del local? NO
. : ™ N
g ¢ E'local es arrendado o propio? Arrendado N L ¢Ellocal cuenta con baiio independiente? Si =
‘ Propio NO
" ¢E'local cuenta con area de bodegaje” O TR L Sl smplsdioe imbajan o De 12 2 personas
NO establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
13 (E! propietario del negocio trabajaenel S 13 ¢Se paga a los colaboradores comision St
establecimiento? NO por venta? NO
14 Primaria 15 Primaria i
¢ Que nivel educativo tienen los' Bachillerato ¢Que nivel educativo tiene el propietario  Bachillerato
colaboradores del negocio? | Tecnico del negocio? Tackeh 1
! Universitario Universitario
i ; Sa realiza inventario de mercancia? St 17 (,R;;pondena t“"a cifra :pro)(l_mtad? 07 Cifra aproximada
: NO 5 exacta encuanto a prerdas existentes? Cifra exacta
18 : Internacional 19 . Bimansual ]
De i2s siguientes, ;Cual es su fuente de s ¢Con que frecuencia dota su negocio de -
abastecimiento? : Nacional ; mercancia? Semestral
Mixta Segun la oferta
20 ; Estado climaticc de la ciudad - f:a! Opciones ay ¢ 21 :
y — " § % i ¢Compra unicametie rendas
¢ Cual de los siguientes parametros, tiene Estado fisico de Ja prenda - i) Opcionesby ¢ de marcas reconocidac?
en cuenta al comprar mercancia? Precio de la mercancia Opciones ay b

Todas las anteriores d Opcion d L 51X NO 1
22 ::;ORmezlra:gac:;nrol sanitario a las prencas  SI g 23 0 control sanliado:uiiizar \ONC\(\ 1)
’ § NO
24 ¢Realiza control sanitario a las - SI ! { 25 S i ')‘\\0\8 (&)
instalaciones del establecimiento ? NO ¢Que control sanitario utliza? £
26 Ropa para dama 27 Estratos 1y 2

En su criterio, ¢ A que estratos iy
socioeconomicos pertenecen sus clientes? EStratos 3y 4
Estratos 5y 6

¢'Jue mercancia en terminos de gensro e
tiere mayor demanda? b Ropa para caballero

Ropa para ninos

i
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La siguiente encuesta tiene como objelivo: conocer aspéctos que permitan evaluar la viabilidad econémica que genera cambiar ‘a
manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comersializacién de ropa usada de Iz ciudad de Bogota D.C.,
con miras de generar mayor rentabilidad.

Sedor!a) participante, es de gran 'Jmportancia contar con su sinceridad al moren-o de responder las preguntas que a continuacién
se exponen, recuerde que la informacion que se ob}enga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favar :scoja solo una considere adecuada

Nombre del establecimiento,o\ ercial: . Direccion: LM e Fecna de aplicacion:
1 Anacn - esta WD 2 Cll L&~ j2-08
28 Credito ‘ 29 —-— R ; I De 3600.000 a $1.200.000
4 ¢ Cual es el nivel de ventas mensua
Sistema d 0 omn > §
¢ Cual de las siguientes estratagias de Permut i ] aproximado que presen:al el desarrolio de O Y AL AR T
ermuta

De $1 850.000 a $2.500.000
Mas de $ 2.800.000

venta uliliza en su negocio? . su actividad comercial?
* Aceptacion de tarjeta debitc
t ’

: Aceptacion de tarjeta credito

|
30 De $550.000 a $1.000.000
¢ Cue nivel de gastos mensuales presenta De $1.050.000 a $1.500.C00
el Jesarrolio de su actividad comcerciel? o $1.550.000 a $2.000.000

| Mas de § 2i050.000

31 4 El nivel de ventas cubre sus expectativas S
de ingresos? NO

x

s

K] T [IX

Rinloy
{ comercial aporta al medio ambiente? NO

32 ;Considera dificil de manejer 6n el Sl 33 ¢Reconoce algun establecimiento que Sl ]
mearcado la competencia? NO sobresalga en el sector? NO
Cual? ;
5
3z ¢ Qe proyectos de mejora t:oritempla 33 ¢ Considera que ejecutar esta actividad Si X

paa su negocio en el mediano plazo?

Volantes
Perifoneo

35 ;Cual es su factor dife-enciador en
ia exhibicion de mercancia, con

Venka,  Yeaads

.Cual de los siguientes medio$ de
divulgacion y promocion utiliza para su

negocio?
1

! N : - ]
3¢ ¢,Se rota la mercancia exhibida en las S 37 ¢ Se reubica periodicamente (menoraun  SI [_
vitrinas? " NO ano) la mercancia en los estantes? NO v
38 (,Se atreveria a cambiar la manera cie Si 29 4 lInvertiria recursos en mejoras y Si |
exhibir la mercancia en el local? NO 3 presentacion del estab'ecmiento? NO

Otro, Cual? "QQ&\’ wd

No utiliza ringun medio.

R A I

respecto a otros negocios de
similar actividad comercial?

AN waree
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INVESTIGACION TRABAJO
DE GRADO

La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ropa usada, especificamente a los estableciminetos de la localidad

que lidera esta practica.

Sefior(a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion se exponen, recuerde que la

informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.

Nombre del establegimiento comercial: com % Y UG Direccion: g ¢ ;- 2 Fecha de aplicacion:
: LOZ°OAPy it 2 CL &6#H 3-02 ¢
3 ¢Se cuenta con Numero de Identificacion S| 4 ¢ Cumple el establecimineto con la SI
1 Tributaria (NIT)? NO normativa exigida para operar? NO
| 5 pias &~ S 6 ¢ Cuanto tiempo lieva desarrollando esta
orari i ico? e : .
¢ Cual es el horario de atencion al publico’ rT—— 7 v ive actividad ecohoimica? ) S‘ &
7 ¢Ha desarrollado esta actividad siempre S| 8 ¢ Tiene importancia para usted el tamano S| ]
en el mismo local? NO del local? NO %
2 ¢El local es arrendado o propio? mendado )—(- 1 ¢Ellocal cuenta con bario independiente? sl 5
Propio ] NO
1 +E1local cuenta con area de bodegaje? SI 12 g,Cuanlqs gmpieados trgbajan enel De 1 a 2 personas
NO establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
13 ¢El propietario del negocio trabajaenel St 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision S|
establecimiento? NO por venta? NO
14 Primaria | | 15 Primaria
¢Que nivel educativo tienen los Bachillerato - ¢Que nivel educativo tiene el propietario Bachillerato 3
colaboradores del negocio? Tecnico del negocio? Tecnico
Universitario - Universitario
16 e G i SI 17 ¢Responderia una cifra aproximada o Cifra aproximada
; ?
£5a rakeA ieSntaro e MaCaca NO E exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
18 o Intemacional 19 X . Bimensual
De las siguientes, ¢Cual es su fuente de s ¢ Con que frecuencia dota su negocio de
abastecimiento? Nacional mercancia? Semestral
Mixta Segun la oferta
20 Estado climatico de la ciudad [ Jopcionesayc 21

¢ Cual de los siguientes parametros, tiene
en cuenta al comprar mercancia?

22 ¢Realiza control sanitario a las prendas
compradas?

24 ¢Realiza control sanitario a las
instalaciones del establecimiento ?

6 : i
¢ Que mercancia en terminos de genero
tiene mayor demanda?

Estado fisico de la prenda a Opcionesbyc
Precio de la mercancia Opcionesayb
Todas las anteriores ﬁ . Opcion d

¢ Compra unicamente prendas

de marcas reconocidas?

[ st ol

Sl 25

NO

Si 23 _—
; Que control sanitario utiliza? %
NO ﬁ g LMUQ\S) VAU
§ ¢Que control sanitario utiliza? HAseo “Jevm-Q

27
Ropa para dama En su criterio, ;A que estratos

Estratos 1y 2

Ropa para caballero socioeconomicos pertenecen sus clientes? EStratos 3y 4

Ropa para nifios

Estratos 5y 6




La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercade

que fic2ra esta practica.

Seor(a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de res,
informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

IBEROAME RICANA

Institucion Universitaria

P 0428 DEL 28 DE ENERO DE 1982 MEN

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones da respuesta, por favor €:3c0ja solo una considere adecuada.

Nombre del establecimiento ercial:
1 HAECAS

Q__ S

ROPAVEJEROS

INVESTIGACION TRABAJO

DE GRADC

comercializador de ropa usada. especificamente a los es:atleciminetos de - locahidad

ponder las preguntas que a continuacion se exponen, recuerde que la

P Direci'ﬁ:) (O}OCOS # SD R F?: g de aplicacion:

3 ¢ &e cuenta con Numero de identificacion
Tributaria (NIT)?

9 ¢ Cual es el horario de atencion al publizo?

3

-

:Ha cesarrollado esta actividad siempre
en el mismo local?

¢ Ellocal es arrendado o propio?

d ¢ E local cuenta con area de bodegaje?

¢ E: propietario del negocio trabaja en el
establecimiento?

¢ Que nivel educativo tienen los
colaboradores del negocio?

¢ 52 realiza inventario de mercancia?

De las siguientes, ;Cual s su fuente de
abastecimiento?

20

¢Cual de los siguientes parametros, tiene
en cuenta al comprar mercancia?

22 ¢Realiza control sanitario a las prencas
cornpradas? !

24 ¢Rzaliza control sanitano a las .
instalaciones del establecimiento ?

26 .
¢ Que mercancia en terminos de genero
tiere mayor demanda?

S
NO

Dias L‘\ b

Horario & ~ 3.

S
NO

Arrendado
Propio

SI
NO

Si
NO

Primana
Bachillerato
Tecnico
Universitario

S
NO

Internacional
Nacional
Mixta

Estado climatico de la ciudad
Estado fisico de la prenda
Precio de la mercancia
Todas las anteriores

St
NO

Sl
NO

Ropa para dama
Ropa para caballero
Ropa para nifios

T T T X (T X1 T8 CIX (X A

:
E
£

FS

¢Cuimple el establecimineto con la
normativa exigida para cperar?

»

¢ Cuanto tiempo lleva desarroilando esta
actividad economica?

™

¢ Tiene importancia para usted el tamano
del local?

¢Ellocal cuenta con baiio independiente?

¢ Cuantos empleadas trabajan en el
establecimineto comercial?

¢ Se paga a los colaboradores comision
por venta?

15

¢Que nivel educative tiene el propietario
del negocio?

¢ Responderia una cifra aproximada o
exacta encuanto a prendas existentes?

9 9 3
¢ Con que frecuencia dota su negocio de
mercancia?

. Opcionesayc
z Opcionesby ¢

Opcionesayb
| |opciond

21

Si
NO

VN Qe

St
NO

St
NO

De 1 a 2 personas,

De 3 a 4 personas

st [
NO

Primaria
Bacrillerato
Tecnico
Universitario

Cifra aproximada
Cifra exacta

Bimensual
Semestral
Segun la oferta

¢ Compra unicamente j;rendas
de marcas reconocidas?

[

——

SIX_ NO_

2 ¢ Que control sanitario utiiza?

Lo oee

¢ Que control sanitario utliza?

Asec Garond) .

25
27 L
En su criterio, ¢A que estratos

Estratos 1y 2 .

socioeconomicos pertenacen sus clientes? EStratos 3y 4

Estratos 5y 6
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercadn comercializador de ropa usada, especificamente a los es:atleciminetos de - localidad
que lidera esta practica. 5 X

Seior(a) participante. es de gran importancia contar con su sincenidad al momento de responder las preguntas que a continuacién se expenen, recuerde que la
infcrmacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones d2 respuesta, por favor €:3¢0j3a solo una considere adecuada.

g MNombre dwmemrdal: (.A ECSGM} A g Direccion: C.L\’ S' A # i3\¢6‘ de aplicacion:

S/
3 ;Se cuenta con Numero de ldentificacion S| ’d 4 4 Cuinple el establecimineto con la Sl
Tributaria (NIT)? NO . normativa exigida para cperar? NO
5 : g ., Dias < S 6 ¢ Cuanto tiempo lleva desarrollando esta
¢ Cual es el horario de atencion al publico? [ s = —
! [rr— 7 -Ip o actividad economica? g Q/VQS
7 ¢Ha desarrollado esta actividad siempre S 8 ¢ Tiene importancia para usted el tamano  SI <]
en el mismo local? NO dei local? NO
3 c o
9 o Arrenda
¢ Eilocal es arrendado o propio? o 19 ¢El local cuenta con baiio independiente? Sl
Propio NO
" <E' local cuenta con area de bddegaje” Si 12 (;Cuanto; empleados l@bajan enel De 1 a 2 personas X
NO establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
13 ¢E' propietario del negocio trabajaenel  Si 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision St i
establecimiento? NO por venta? NO
14 : Primaria || 15 Primaria
¢ Que nivel educativo tienen los Bachillerate ¢Que nivel educativo tiene el propietario  Bacnilerato
colaboradores del negocio? | Tecnico del negocio? Tetnico
Universitario Univirsitario
18 ;S realiza inventario de mercancia? Si 17 e,R‘espondena una cifra aproxnmada o Cifra aproximada
: NO exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
18 X Internacion 19 - . Bimansual
De las siguientes, ;Cual es su fuente de X . P ¢Con que frecuencia dota su negocio de s
abastecimiento? Nacional - mercancia? Semesiral
’ Mixta Segin la oferta
20 Estado climatice de la ciucad & Opcionesayc 21 i
) " : i o N ¢ Compra unicamente prendas
¢Cual de los siguientes parametros, tiene Estado fisico de la prenda _3)_ Opcionesby ¢ de marcas reconocidas?
en cuenta al comprar mercancia? Precio de la mercancia 5 Opcionesay b

Todas las anteriores

Opcion d I St NO 2_‘ }
2, Que control sanitario utiiza? oAV O { A )
L CosSTUe AS. I

24 ¢Raaliza controf sanitario a las Sl . il SO G BB = i
instalaciones del establecimiento ? NO L e ASECE o 6@\&‘3(, .

N

¢ Realiza control sanitario a las prencas Sl
compradas? NO

i

27 _ Estratos 1y 2
En su criterio, A que estratos i 2
o Estratos 3y 4

26 5 F Ropa para dama
¢Que mercancia en terminos de genero

tiene mayor demanda? Ropa para gaballaro

Ropa para nifios

socioeconomicos pertenecen sus clientes’

Estratos 5y 6
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ropa usada, especificamente a los es:ableciminetos de ! localidad
que lidara esta practica.

Sefior{a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion se expcren, recuerde gue la
informacion que se obtenga de esta practica academica sara manejada bajo reserva.

Las siquientes preguntas cuentan con varias opciones da respuesta, por favor e:5¢oja solo una considere adecuada.

MNombre del establecimiento comercial: (7 . Direccion: - < Fecha de aplicacion:
TTYos Ny s 2 Cr 13 Hee-
" .
3 ¢ Se cuenta con Numero de ldentificacisn S| 4 ;Cumple el establecimineto con la Si ;
Tributaria (NIT)? : NO normativa exigida para cperar? NC
o ¢ Cual es el horario de atencion al publizo? Dias 5 éCya_nlo liempo Ilgva desaroliando esta T
Horaio . 9 ~ actividad economica? oane )
7 ¢Ha desarrollado esta actividad siempre Sl 8 ¢ Tiene importancia para usted el tamano  Si
en el mismo focal? NO del local? NO
. ¢ Ellocal es arrendado o propio®? Amendado é a9 ¢Ellocal cuenta con baiio independiente? Sl
Propio sy NO
(B ¢E local cuenta con area de bodegaje? Si || 12 LCuantos gmpleados tl‘gb'a)jan enel De 1 a 2 personas
e NO x| establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
13 ¢ &i propietario del negocio trabajaenel S| 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision SI <
establecimiento? NO por venta? NO i
" " =
14 . Primana || 15 Primar.a
¢ Qe nivel educativo tienen log Bachillerato’ - ¢Que nivel educativo tiene el propietario Bachillerato
colaboradores del negocio? Tecnico || del negocio? Tecnico
Universitaro il Universitario
16 156 realiza inventario de mercancia? Si 17 (,R_espondena una cifra apmnmada [¢] Cifra aproximada
NO exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
18 2 Internacional 19 " 3 Bimensual
De las siguientes, ;Cual es su fuente de i — ¢Con que frecuencia dota su negocio de ; )
abaslecimiento? Nacional == mercancia? Semestral :
: Mixta Segun la oferta ;
1
20 Estado climatico de la ciucad | & Opciones ay ¢ 21 ) ;
= R - ’ et Y onci ¢Compra unicamente prendas .
¢ Cual de los siguientes param_etros, tiene Estado fisico de la prenda pcionesbyc de marcas reconocidas?
en cuenta al comprar mercancig? Precio de la mercancia Opciones ay b
Todas las anteriores Opcion d L 51 NO:_*—» —I
22 ¢Realiza control sanitario a las prencas Sl 23, Que control sanitario tiiza? (e B .ﬁ/ OB
compradas? ; NO o
' - £
24 ¢ Realiza control sanitario a las Sl A‘\ 25 — o
; - e control sanitario utiiza? Ay \
instalaciones del establecimiento ? NO i ¢Qu frolisa 0z WY G
R d [ Estratos 1y 2
26 a para dama i stratos
= ¢Que mercancia en terminos de gensro opa p S\ En su criterio, ;A que estratos ¥
tiene mayor demanda? Ropa para caballero socioeconomicos pertenccen sus clientes? FStratos 3y 4
Ropa para nifios - Estratos 5y 6
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L& siguiente encuesta tiene como objetivd: conocer aspectos que permritan evaluar la viabilidad econdmica que genera cambiar la
manara de exhibir 1a mercancia, en los establecimientos que ejercen la comersializacién de ropa usada de Iz ciudad de Bogota D.C.,
con miras de generar mayor rentabilidad.
Sefor(a) participante, es de gran importancia contar consu sinceridad a! memen:o de responder las preguntas que a continuacion
se exponen, recuerde que la informacion que se obtenga de esta practica acacemica sera manejada bajo reserva.
| Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor :scoja solo una considere adecuada N
Mombre del establecimiento comercial: P() NTD M Direccion: C‘ Fecna de aplicacion:
1 2 r RHGEOG .
2 Credito B eseinivelg De 36700002 $1.200000 | |
" 1 ¢ Cual es el nivel de ventas mensual
Sistema de apartado o De $1 250 1.800.
; Cual de las siguientes estrategias de s aproximado que presental el desarrollo de G A i
venta utiliza en su negocio? Permuta 1 suactividad comercial? De $1.850.000 a $2.500.000
‘ Aceptacion de tarjeta debitc Mas de $ 2.800.000
k Aceptacion de tarjeta credito | !
30 ; De $550.000 a $1.000.000 | 31 ¢Elnivel de ventas cubre sus expectativas St
¢ Qe nivel de gastos mensuales presenta De $1.050.000 a $1.500.000 de ingresos? NO ‘
el desarrollo de su actividad comeercial? g g1 550,000 a $2.000.000 ‘ :
1 Mas de § 2.050.000 1 .
32 ¢ Considera dificil de manejar en el SI | 33 ¢Reconoce algun estadlecimiento que S| '
mercado ia competencia? NO sobresalga en el sector? NO !
) Cual? ' )
32 (Cue proyeclos de mejora contempla DCCOE ACAT) 33 ;Considera que ejecutar 2sta actividad sl ]
para su negocio en el mediano'plaza? 3 comercial aporta al medio ambiente? NO
34 ; Volantes 35 areRE b
. Cual de ios siguientes medios de Perifoneo E I;Cux:-;‘l.s's Su f:ctor dife epmador o bb“‘—*&vot\ p Slg¢ Tl
divuigacion y promocion utiliza para su : J Sxmicon.ce mercanaia; cofy
negocio? oo cuar? {3 xe bS5 IFspect N S DA Hach
PR < similar actividad comercial?
No utiliza ringun medid. E]
36 ¢, Se rota la mercancia exhibida en las Si 37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun  SI 7
vitrinas? NO ano) la mercancia en los estantes? NO
38 ¢ Se atrevenia a cambiar la maﬁera de SI 39 ¢lInvertiria recursos en mejoras y Si
exhibir la mercancia en el local? NO presentacion del establec:miento? NO
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: conocer aspectos que permitan evaluar la viabilidad econémica que genera cambiar la
manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comercializacién de ropa usada de la ciudad de Bogota D.C.,
con miras de generar mayor rentabilidad.
Sefior(a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacion
se exponen, recuerde que {a informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.
Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.
No tablecimiento comercial: Direccion: Fecha de aplicacion:
IR BVASER 2 "
28 Credito - il A . ; De $600.000 a $1.200.000
" = ¢Cual es el nivel de ventas mensua
Sistema de apartado s De $1.250.000 a $1.800.000
¢Cual de las siguientes estrategias de » AN aproximado que presental el desarrollo de $ $
venta utiliza en su negocio? Permuta - su actividad comercial? De $1.850.000 a $2.500.000
Aceptacion de tarjeta debito Mas de $ 2.800.000
Aceptacion de tarjeta credito E
30 De $550.000 a $1.000.000 Ti' 31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas Sl
¢ Que nivel de gastos mensuales presenta De $1.050.000 a $1.500.000 | de ingresos? NO
el desarrollo de su actividad comcercial? g $1.550.000 a $2.000.700
Mas de $ 2.050.000
32 ¢Considera dificil de manejar en el SI || 33 ¢(Reconoce algun establecimiento que SI
mercado la competencia? NO k i sobresalga en el sector? NO
Cual?/P()v\”o d A Q"“ ﬁ# 66‘ 09’
. V) n . < -
32 ¢Que proyectos de mejora contempla V( n ‘\) 2 " 33 ¢Considera que ejecutar esta actividad Si
para su negocio en el mediano plazo? scetuh o -”\S'}\I‘JQ comercial aporta al medio ambiente? NO
Ao Jbse
34 . ) Volantes 35, Cual es su factor diferenciador en| © s P usechy.
¢Cual de los siguientes medios de Perifoneo fa exhibicion de mercancia, con bl o
dwulggc;on y promocion utiliza para su i 461 e "QS respecto a ofros negoclos de CEAam LV IR S'h\k,a t 4
NRgaco: e ; similar actividad comercial?
No utiliza ningun Medio. |_]
36 ¢Se rota la mercancia exhibida en las Sl 37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun  Si
vitrinas? NO afio) la mercancia en los estantes? NO
38 ;Se atreveria a cambiar ia manera de Sl 39 ¢ Invertiria recursos en mejoras y SI
exhibir la mercancia en el local? NO presentacion del establecimiento? NO




ROPAVEJEROS

IBEROAMERICANA

Institucion Universitaria

£J. 0428 DEL 28 DE ENERO DE 1852 MEN INVESTIGACION TRABAJO

DE GRADO

La siguiente encuesta tiene como objetivo: realizar una aproximacion al mercado comercializador de ropa usada, especificamente a los estableciminetos de la localidad

que lidera esta practica.

Sefior(a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momento de responder las preguntas que a continuacién se exponen, recuerde que la

informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva.

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por favor escoja solo una considere adecuada.

Nombre del gstablecimiento comercial:
T4l £ PAGICE DA

1

2 OV 4t 13- 2D

Fecha de aplicacion:

3 ¢ Se cuenta con Nimero de Identificacion
Tributaria (NIT)?

> ¢Cual es el horario de atencion al publico?

7 ¢Ha desarrollado esta actividad siempre
en el mismo local?

9 ¢Etlocal es arrendado o propio?

L ¢El local cuenta con area de bodegaje?

13 ¢ El propietario del negocio trabaja en el
establecimiento?

14

¢ Que nivel educativo tienen los
colaboradores del negocio?

1 . ; ;
H ¢ Se realiza inventario de mercancia?

18
De las siguientes, ;Cual es su fuente de
abastecimiento?

20

¢ Cual de los siguientes parametros, tiene
en cuenta al comprar mercancia?

22 ¢Realiza control sanitario a las prendas
compradas?

24 ¢Realiza control sanitario a las
instalaciones del establecimiento ?

26 ; :
¢Que mercancia en terminos de genero

tiene mayor demanda?

Si 4 ;Cumple el establecimineto con la Si
NO normativa exigida para operar? NO
Dias C} — 3 pn 6 ¢ Cuanto tiempo lleva desarrollando esta 2
Horaio C. 3 > actividad economica? 23 ar oS
Si 8 ¢ Tiene importancia para usted el tamano S|
NO del local? NO
Arrendado 10 ¢El local cuenta con bafio independiente? Sl
Propio NO
SI 12 ¢ Cuantos empleados trabajan en el De 1 a 2 personas
NO establecimineto comercial? De 3 a 4 personas
S 13 ¢ Se paga a los colaboradores comision St
NO por venta? NO
Primaria 15 Primaria
Bachillerato ¢Que nivel educativo tiene el propietario  Bachillerato
Tecnico del negocio? Tecnico
Universitario Universitario
SI 17 ¢Responderia una cifra aproximada o Cifra aproximada
NO exacta encuanto a prendas existentes? Cifra exacta
Internacional 19 Bimensual

i ¢ Con que frecuencia dota su negocio de : H
Nacional mercancia? Semestral
Mixta Segun la oferta
Estado climatico de laciudad [ #]| |Opcionesayc 21 )

: X ¢ Compra unicamente prendas

Estado fisico de la prenda -| Opciones by ¢ de marcas reconocidas?

Precio de la mercancia
Todas las anteriores

= 2 ¢Que control sanitario utiliza?
NO
. E 25, Que control sanitario utiliza?
NO

Ropa para dama
Ropa para caballero
Ropa para nifios

N |

| st

(avads - Vepor300b

R.’vmcbc\gm,\ Dl

27 ’
En su criterio, ¢A que estratos
socioeconomicos pertenecen sus clientes?

Estratos 1y 2
Estratos 3y 4
Estratos 5y 6



L& siguiente encuesta tiene como objetivo: conocer aspactos que
mzri2ra de exhibir la mercancia, en los estabiecimientos que ejercen la comer:

IBEROAME RICANA
Institucion Universitaria

P4, U426 DEL 28 DE ENERO DE 1882 MEN

©C-1 miras de generar mayor rentabilidad

Le Boutique 117

ROPAVEJEROS

INVESTIGACION TRABAD

DE GRADC

permitan evaluar la viabilidad econémica que genera cambiar ia
ializacién de ropa usada de Iz ciudad de Bogota D.C.,

Sefior{a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al momen:o de responder las preguntas que a continuacion
se exponen, recuerde que la informacion que se obtenga de esta practica academica sera manejada bajo reserva,

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones ce respuesta, por faver :scoja solo una considere adecuada

Nombre del establecimiento comercial;
, Nombre ge es N\ acey \a SO

28

30

w
[

w
~

3€

38

Direccion:
2

Fecna de aplicacién:

1

¢Cual de las siguientes estrategias de
venta utiliza en su negocio? ¢

1

i

¢ Clue nivel de gastos mensuales presenta
el desarrollo de su actividad comcerciai?

N
¢ Considera dificil de manejar en el
mercado la competencia?

. Cue proyeclos de mejora contempla
pa-a su negocio en el mediano'plazo?

,Cual de los siguientes medios de
divuigacion y promocion utiliza para su
negocio?

¢, Se rota la mercancia exhibida en las

vitrinas? 3

i

. Se atrevena a cambiar la manera cle
exhibir la mercancia en el loca!?

Credito )

Sistema de apartado
Permuta

Aceptacion,de tarjeta debitc
Aceptacion de tarjeta credito

De $550.000 a $1.000.000
De $1.050.000 a $1.500.000
De $1.550.000 a $2.000.000
Mas de $ 2.050.000

SI
NO

J

=

Arpline s

Volantes
Perifoneo

Otro, Cual?, “\')Y\ C‘;Q

No utiliza ringun mé?ﬁo.

St
NO

SI
NO

-
i
(&

¢Cual es el nivel de ventas mensual

aproximado que presental el desarrollo de

su actividad comercial?

31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas S|

de ingresos?

NO
< ‘
33 ¢Reconoce algun estadlecimiento que Si
sobresalga en el sector? NO
Cual?

33 ¢ Considera que ejecutar esta actividad Si
comercial aporta al medio ambiente?

De $600.000 a $1.20¢ 000
De §1250.000 a $1.800.000
De S1.850.000 a $2 500.000
Mas dz § 2.800.000

N I1§

NO

35 ¢Cual es su factor diferenciador en
la exhibicion de mercancia, con
respecto a otros negocios de
similar actividad comercial?

ExH B e

37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun  SI

afo) la mercancia en los estantes?

39 ¢lInvertiria recursos en mejoras y
presentacion del establecimiento?

NO

Sl
NO

R
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La siguiente encuesta tiene como objetivo: conocer aspectos que permitan e.aluar la viabilidad econdmica que genera cambiar la
manera de exhibir la mercancia, en los establecimientos que ejercen la comercializacién de ropa usada de Iz ciudad de Bogota D.C., .
ccn miras de generar mayor rentabilidad

Sefor{a) participante, es de gran importancia contar con su sinceridad al meren:o de responder las preguntas que a continuacién
se exponen, recuerde que la informacion cue se obtenga de esta practica acacemica sera manejada bajo reserva. 2

Las siguientes preguntas cuentan con varias opciones de respuesta, por faver :scoja solo una considere adecuada.

Nombre del establecimiento comercial: ’ Direccion: Fecna de aplicacion:
7 A CELAICA
4
28 Credito | 29 - — ; , De £600.000 a $1.20C 000
St daaiarads ¢Cual es el nivel de ventas mensual . '
¢ Cual de las siguientes estrategias de ! pa aproximado que presental el desarrollo de Do 250:000:8:$1.60:000
venta utiliza en su negocio? Permuta su actividad comercial? De $1.850.000 a $2 5( 0.000
Aceptacion de tarjeta debito Mas de § 2.800.000
Aceptacion de tarjeta credito
30 De $550.000 a $1.000.000 31 ¢El nivel de ventas cubre sus expectativas S|
¢Que nivel de gastos mensuaies presenta De $1.050.000 a $1.500.000 4 de ingresos? NO

el desarrollo de su actividad comcercial? g g1 550, D00 a $2.000.000
\ Mas de $ 2.050.000

: . Considera dificit de manejar en el Si ! | 33 ¢Reconoce algun estasiecimiento que St l l

o
by

mercado la competencia? NO sobresalga en el sector? NO
1 Cual?
32 (Gue proyectos de mejora contempla (7' g X' PQ&EEDG{G 33 ¢ Considera que ejecutar asta actividad Si
paa su negocio en el mediana plazo? OVENCE, M comercial aporta al medio ambiente? NO ]

34 Volantes

5 ; Cl " o

o - ¢Cual es su factor dife-enciador en e -

‘C val d? los sogulentgs mgq:os g6 Perifoneo la exhibicion de mercancia, con wm m
divulgacion y promocion utiliza para su

eabeib? Otfo, Cual? {SIAQ_K‘M respecto a otros negocios de MEeCww C {Q

? similar actividad comercizl?
No utiliza ringun medio. Eﬂ
36 Se rota la mercancia exhibida en ias Sl 37 ¢Se reubica periodicamente (menoraun ~ Si
vitinas? p " NO ano) la mercancia en los estantes? NO
38 ¢ Se atreveria a cambiar la manera ce Sl 39 ¢ lInvertiria recursos en mejoras y S
exhibir la mercancia en el local? NO presentacion del establecimiento? NO



