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RESUMEN EJECUTIVO

La moda para muchos es concebida como una forma de disefio y de acuerdo con su representacion
y tono permite que sobre salga la autoexpresion, vision, personalidad y pragmatismo. Dicho de
otro modo, la moda esta presente en la intimidad de cada ser humano desde una posicion universal
y personal, donde tiene la capacidad no solo de resaltar el conjunto de atributos que tiene cada
individuo, sino que también contiene la fuerza para magnificar aquellas particularidades y
emociones mas crudas. Al igual que otras formas de disefo, la moda se mueve en un espectro que
va desde la postura postindustrial a la especialidad unica y artesanal.

En la mayoria de los casos, un individuo concibe la moda desde una expresion unica para vestir
a otros no solo como un acto de cubrirse sino también para expresarse y de esta manera pueda
desenvolverse en el mundo. Igualmente, como toda actividad creativa o conjunto de estudios, la
moda tiene consecuencias de tipo social, politico, cultural y ambiental.

Hoy su produccion es en masa y se distribuye a escala mundial. Un aumento en los clientes
con ingresos disponibles y la llegada del comercio electronico han modificado de forma dréstica
los comportamientos de compra, provocando la demanda de opciones actualizadas y la expectativa
de precios asequibles y lujo a pedido; asi como también un vacio en la composicion de rapida de
conjuntos y el uso acertado de cada una de las prendas por parte de quien las posee. Por lo anterior
en Ring By M. Agudelo prestamos un servicio de asesoria personalizada donde vestimos a las
mujeres de forma acertada de acuerdo con las piezas que tiene a su disposicion, contribuyendo asi

a su estabilidad emocional.
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ABSTRACT
Fashion is conceived as a part of design world, which allows self-expression, vision, personality
assurance and pragmatism. In other words, fashion is present in each human being from a universal
and personal position. It has the ability not only to highlight the set of attributes that everyone has,
but also contains the strength to magnify the way people show their emotions. Like other design
concepts, fashion moves in a spectrum that goes from the post-industrial posture to the unique and
artisan specialty.

In most cases, an individual conceives fashion from a unique expression to differentiate
from others and thus be able to feel comfortable in the world. Like any other creative activity
fashion has social, political, cultural and environmental consequences.

Today its production is massive, and it is distributed worldwide. An increase in customer’s income
and the advantage of e-commerce have change in a drastically way the purchasing behaviors,
resulting in high demand of different kind of pieces and prices; as well as a continue desire to
know how to mix different outfits. For this reason, at Ring By M. Agudelo we provide a
personalized advisory service where we dress women appropriately according to the pieces

available to them, thus contributing to their emotional stability.
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CAPITULO 1. ANALISIS DE MERCADO

1. ANALISIS DEL SECTOR
El sector de Ring By M. Agudelo estd compuesto por la industria de la moda, industria textil y de
aplicaciones moviles. En el mercado se encuentran las mujeres como principales consumidoras de

las industrias mencionadas.

1.1 TENDENCIAS EN COLOMBIA Y EL MUNDO
Las tendencias de moda y uso de aplicaciones en Colombia y en el mundo estan fuertemente

correlacionadas teniendo en cuenta el papel que juega la mujer en el mundo contemporaneo.

1.1.1 Sistema moda
En Colombia el mercado de la moda especialmente en la industria textil se encuentra en una
constante busqueda de reinvencion con el fin de expandir sus horizontes en el campo nacional en
internacional. Para esto la tecnologia juega un rol primordial, ya que, contribuye a la
estandarizacion de los procesos productivos y a maximizar la calidad de los productos.

De acuerdo con el Informe Sistema Moda, diciembre 2019 publicado por Inexmoda (Sala
de Prensa Inexmoda, 2020) durante el 2019 el indice de ventas de prendas de vestir tuvo un
incremento y fue especialmente en la época de fin de afio que el rubro presento un aumento

significativo.
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Grdfica 1. Indice de Venta de Prendas de Vestir
Por otro lado, en cuanto al gasto de los hogares durante el 2019 la participacion en el sector

de la moda fue representativo con un 4% en comparacion con otras cuentas del Gasto Nacional.

Participacion en el Gasto Nacional
=
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= Moda
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Grdfica 2. Participacion en el Gasto Nacional

1.1.2 Aplicaciones Mdviles

De acuerdo con el articulo “WIN THE RETAIL TECH RACE BY WINNING WOMEN’S
TRUST” por Marie Lalleman (Marie Lalleman, 2020), las marcas que quieren competir en la
carrera de la tecnologia la usan como un habilitador para crear confianza y conexion. El 72% de
las mujeres menciona tener mejor acceso a la tecnologia que hace 2 afios. Sin embargo, es
importante para generar confianza, la validacion propia y de otras personas que han usado la

herramienta.

7/42



Segtin la publicacion de la Universidad ESAN (Conexion ESAN, 2020) el uso de
aplicaciones estard marcado por la utilizacioén de 6 billones de dispositivos moéviles para 2022. La
inteligencia artificial y la personalizacion de contenido son una tendencia creciente dentro del
mundo de las aplicaciones, debido al afan de los usuarios por tener experiencias “exclusivas”
acorde a su perfil en los diferentes ambitos de su vida.

Por su parte, “The App Analytics and APP Data Industry Standard” (Thompson, 2018)
proyecta que para 2022 las descargas de aplicaciones en smart phones estaran alrededor de US$

258,2 billones, lo que significa un crecimiento aproximado del 45% desde el 2017.

1.1.3 Tendencias de Consumo en el Género Femenino

“El 27% de mujeres ha comprado alimentos en linea y continta en la blisqueda de experiencias de
compra en la web sin sacrificar la comodidad y a buen precio” segun el estudio de Nielsen Global
eCommerce (Saavedra, 2020). En este sentido, las herramientas online representan el vehiculo
para generar un Servicio masivo.

Colombia frente a otros paises, especialmente a aquellos que portan la denominacion de
desarrollados habia presentado un crecimiento lento en cuanto al consumo del comercio
electronico, sin embargo y de acuerdo con el articulo de American Retail (America Retail, 2020)
el uso de aplicaciones moviles en el pais desde 2018 ha marcado una tendencia creciente,

aproximadamente del 400%.
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1.2 ANALIS DE LA NECESIDAD / OPORTUNIDAD

1.2.1 Necesidad / Oportunidad

En Ring By M. Agudelo Vestimos a las mujeres para contribuir a su estabilidad emocional. En el
mercado de estilismo de moda actual no existe un servicio de asesoria personalizada para la
seleccion de atuendos de manera accesible y en tiempo real. Si bien existen redes sociales de moda
como Pinterest o 21 Buttons, estas consisten en una galeria de imagenes que no permiten al usuario
interactuar para modelar las diferentes alternativas a la hora de vestir. Por otro lado, si el usuario
desea un acompafnamiento exclusivo, debera recurrir a un servicio personal de acompanamiento
de costo significativo, viable a un segmento de mercado reducido. A partir de la combinacion de
estas dos (2) necesidades, Ring. By M. Agudelo encuentra la oportunidad de masificar la asesoria
en estilismo de moda manteniendo personalizacion y contemporaneidad a través de una
herramienta digital accesible para un segmento de mujeres que no tienen claro coémo vestirse y
combinar la ropa o que sencillamente quieren proyectarse mejor a través de su atuendo, pero no
cuentan con una asesoria en moda; adicionalmente, son mujeres que les gusta la tecnologia y

quieren estar a la vanguardia.

1.2.2 Propuesta de valor del producto o servicio

Ring By M. Agudelo es un acompafiante y asesor personalizado para mujeres que proyectan el
concepto de si mismas en su imagen y sentirse mas seguras. A diferencia de otros servicios de
este sector nuestra propuesta consiste en un modelo masivo de nicho, que brinda asesoria
personalizada en linea, en tiempo real, a través de un algoritmo que responde a las solicitudes de

una usuaria para hacer elecciones y combinaciones efectivas a la hora de crear un atuendo.
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No hay posibilidad de falla ya que la usuaria tiene la oportunidad de visualizar su atuendo.
Para esto reunimos las prendas, accesorios y en general, los disefios de diferentes aliados
nacionales e internacionales para generar multiples combinaciones acorde al perfil de la usuaria y
brindamos la posibilidad de generar solicitudes puntuales de combinacion o complemento de

articulo de propiedad de la usuaria.

1.2.3 Clientes / Usuarios

Mercado B2C para mujeres entre los 25 y 50 afos, radicadas en Colombia en ciudades principales
y caracterizadas por explorar su personalidad a través de la dinamizacion de su vestuario para
proyectarse seguras, “regias” y reflejar el concepto de si mismas en su imagen, asi como estar
abiertas a las nuevas tendencias de consumo en materia de moda y tecnologia o por no tener la
claridad de como vestirse para cada ocasion o sencillamente por no saber “que ponerse” cada dia.

Mujeres que se encuentren en procesos de cambio personal, laboral, social, que persiguen
el éxito en todas sus facetas, que les gusta viajar, sacar el maximo provecho de lo que tienen en su
armario, con alta actividad laboral y social.

Mujeres que compran piezas Unicas, independiente de su valor y que de vez en cuando
compran un articulo de lujo que les represente estatus. Por su personalidad, les gusta sentirse
atractivas, elegantes y a la vanguardia. Disfrutan cuando les expresan admiracion por su estilo y
cuando pueden gastar sus excedentes en compras asertivas que efectivamente les permitiran ser el
centro de atencion. Estas mujeres son fieles seguidoras de las influencers nacionales e
internacionales y mueven sus decisiones de compra por las tendencias que aparecen en su timeline.

Slogan: jNo se trata de moda, se trata de encontrarte a ti misma!
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1.2.4 Competencia

La competencia de Ring By M. Agudelo esta determinada por tres principales grupos, todos

enfocados en sugerir tendencias en cuanto a moda y gusto de la mujer para diferentes ocasiones;

estos se describen a continuacion:

e Redes sociales como Pinterest, 21 Buttons, Instagram que son herramientas con alto contenido
visual producto de una inmensa galeria de fotos en diferentes tematicas, que, a través de una
busqueda corta por parte del usuario, generan sugerencias de outfits completos, de manera
pasiva, ya que no permite interaccion entre usuario y herramienta para modelar diferentes
alternativas acordes al gusto y a las necesidades de la persona.

e Tiendas virtuales de marcas internacionales que una vez se selecciona una pieza sugieren
prendas complementarias que combinan perfectamente para armar un atuendo final.

e Servicios de personal shopper que combinan asesoria de imagen, el estilo y la moda con las
caracteristicas de personalidad del cliente para aconsejarlo de manera presencial, en espacios

fisicos y con compras a la medida.

1.2.5 Tamano del mercado

El tamafio de mercado corresponde a 522 mujeres, producto de ejercicios como: entendimiento del
entorno y la seleccion de un perfil de Intagramer para dar a conocer y potencializar la marca;
encuesta directa a seguidoras del perfil de Ring By M. Agudelo; e implementacion de prototipo
para validar mercado efectivo, con base en el disefio del servicio. En la siguiente imagen, se
identifica el embudo de la cantidad de mujeres que se va filtrando por cada etapa, desde la

conciencia hasta la conversion a compradoras, asi como la fuente y las tasas aplicables a cada fase:
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2.900.000 Conscientes

Seguidores Instagramer

243.500 Interesados

Dispuestos

36.540

Indicador Encuesta

Compradores

522

Respuesta Prototipo

Grdfica 3. Funnel Tamainio de Mercado

Con el animo de entender el mercado se realizé un benchmarking del perfil de Ring By M.
Agudelo, teniendo en cuenta caracteristicas como el hecho de ser colombianas, compartir la pasion
por la moda y remarcarlo dentro de un blog personal, el gusto por los viajes e identificarse como
mujeres libres capaces de transmitir seguridad y estilo de vida a través de su marca personal. Como
resultado de este ejercicio se evidencio una especial afinidad con las marcas relacionadas a

continuacion:

Mm/ LOPEZ/ENNYLOPEZ ICONA STYLE

by Tatana Moreno
boARARCLIZA

ANDREAGUDELS®

ey A SISTER#Y

Grdfica 4. Resultado Benchmarking
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De acuerdo con la revision de seguidores de cada una de estas cuentas de Instagram, se

seleccion la de mayor capacidad de permear el mercado a través de esta red social la cual

corresponde al perfil de Laura Tobon con un total de seguidores de 2.900.000 y por medio de la

cual se haria una campafia para dar a conocer la marca y el servicio donde se estima una tasa de

rebote del 1.5%.

En paralelo se hizo el ejercicio de validacion de la intencion para hacer uso del servicio de

Ring By M. Agudeo mediante el cual se realizan preguntas expuestas en la siguiente tabla y

obteniendo un potencial del 84% de mujeres que manifiestan que les gustaria destacarse por la

moda.

1. |éCudl es tu método de compra de ropa y accesorios preferido?
a [Internet 2 10 12 20%
b_|En tienda fisica 16 30 46 H
c¢ |Compra por encargo 3 0 3 5%
Subtotal 21 40 61 | 100%| W —_—
2. |¢En ocasi te de que no sabes...?
a |Que Ponerte a la hora de vestirte 5 23 28
b [Como combinar ciertas piezas 10 14 24
¢ |Sifuiste acertada en la seleccion de prendas 1 3 4 7%
Subtotal 16 40 56 100% —=
3. |[¢Quieres diferenciarte a través de la forma como te vistes?
a |Si 13 33 46
b [No 2 7 9 16% -
Subtotal 15 40 55 100% —
4. |[¢En la seleccién de tus prendas binas diferentes marcas o disefiadores?|
a |Si 13 37 50
b [No 2 3 5 9% -
Subtotal 15 40 55 100% —
5. |é¢A quién recurres cuando no sabes que ponerte?
a |Amigas 14 14 35%
b [Mama 1 1 3%
c |Pareja 5 5 13%
d [Pinterest / Instagram 20 20
Subtotal 40 40 100% [— -
6. |éTe gustaria tener una asesoria en linea para la creacién de tus outfits?
a |Si 11 34 45
b [No 0 6 6 12% -
Subtotal 11 40 51 100% —
7. |éPagarias por este servicio una suscripcion...?
a |Mensual 2 7 9 17%
b |Anual S 5 10 19%
¢ |Un unico pago 4 14 18 -
d |No 2 14 16 30%
Subtotal 13 40 53 100% | —
Edad
a [20-25 3 3 8%
b [25-30 5 5 13%
c [30-35 15 15
d [35-40 3 3 | 8%
>40 14 14
Subtotal 20 20 | 100%) — I BN

Grdfica 5. Resultados Encuesta
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Finalmente se procedié a prototipar a través de la cuenta de Instagram de Ring By M.
Agudelo el esquema del servicio mediante el ofrecimiento de una asesoria express para combinar
prendas del cual se obtuvo una respuesta de 5 mujeres del total de las 350 seguidoras, es decir, una

tasa del 1.4%.

Mi Propuesta:

" @france a_
@tarch.co

@patprimo.

Gradfica 6. Evidencia del Prototipo

Respecto al tamafo de mercado de compra de prendas, se validé el nimero de prendas
promedio por mujer en el mismo ejercicio de prototipeo, donde se recibieron imagenes de tres
prendas en promedio a través de Direct Message — DM. Por lo anterior, se estima que este mismo
nimero corresponde a la cantidad de prendas que se podrian vender por cada trimestre por cada
cliente, teniendo asi al afio un estimado de ventas de 6.264 piezas.

Es importante mencionar que el 91% mezcla marcas o disefiadores y que el canal favorito

para asesorarse es mediante redes sociales como Instagram y Pinterest.
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1.2.6 Estrategia de precio
La estrategia de precios corresponde a un tnico pago por acceso a contenido ilimitado en la app y
por cada prenda que se venda, la cual tendrd un 20% adicional al costo de su compra.

De esta manera se tendra el siguiente esquema:

Precio Servicio

Acceso a contenido ilimitado de cursos virtuales de estilismo de moda
Suscripcion con pago
y a asesoria de la combinacion del atuendo propio de la usuaria, en
unico
tiempo real.

Comprar combinaciones de prendas de los diferentes aliados o
disefiadores, sin necesidad de suscribirse. Cada prenda tendra implicito
Precio por prenda

un 20% adicional al valor de la prenda negociada con los aliados y el

envio se coordinard con la tienda y se pagara como cargo extra.

1.2.7 Estrategia de venta

Herramienta digital con acceso libre accedida por medio de la figura de suscripcion o compra de
mix de prendas de diferentes aliados, con la posibilidad de que las marcas o disefiadores pauten
dentro de la misma. A diferencia de otros servicios de este sector nuestra propuesta corresponde a

un modelo masivo de nicho que mantiene la personalizacion de la asesoria.

1.2.8 Estrategia promocional
La estrategia promocional de Ring By M. Agudelo se soporta en canales digitales y redes sociales,
teniendo en cuenta que parte de un perfil de Instagram que vincula a su vez a nuestra pagina web

donde se encuentra el 100% del contenido.
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A través de esta estrategia se busca tener una mayor interaccion con los usuarios y facilitar
la experiencia entre la marca y el publico objetivo, a un nivel mucho mas personalizado. La
estrategia va desde la generacion de contenido para redes sociales, la produccion de un video para

el blog, asesorias exprés a través de Instagram como se muestra en las siguientes imagenes:

Con mucho carifio pongo
@ su disposicién mi vision

sobre la estéticay ol
conocimiento que he ido
adquiriendo sobre moda.

Las invito a que me

compartan por DM una
f foto de esa piezao
accesorio que tienen
guardada hace muchoy
que definitivamente no

De esta manera se van
conmuchas ideas,
compartimos un ratico
por esta pantallay
hacemos otro tipo de

Grdfica 7 Asesoria Exprés por Instagram

Como estrategia para dar a conocer la marca, se hara inversion en publicad a través de una
Instagramer famosa para capturar mercado con la tasa de rebote de su pauta.

Adicional se establecen los siguientes mecanismos para el desarrollo de la estrategia
promocional:
e Directa: correos electronicos directos personalizados y news letters.
e Impresa: revistas especializadas (Vogue, Hola!, Fucsia, etc.)

¢ Opinidn: colaboraciones con marcas afin e influencers reconocidos enfocados en moda.
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e Online General: blog propio y participacion en paginas web de proveedores / aliados
estratégicos.

e Eventos: presencia en eventos de los aliados, participacidon como ponentes en eventos
relacionados con la moda, Pop Up Stores en ferias de moda y colaboraciones con terceros.

e Social Media: presencia de la marca en Instragram y Facabeook.

1.2.9 Estrategia de distribucion
Alianza con proveedores estratégicos como disefiadores o marcas para vincular los inventarios y
catdlogos en la aplicacion, con el fin de que el algoritmo pueda generar las combinaciones,

procesar las compras de las usuarias y coordinar la entrega con el almacén.
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CAPITULO 2. ANALISIS TECNICO

2. ANALISIS DEL SERVICIO

2.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

Servicio de acompanamiento en estilismo de moda para mujeres que quieran proyectar el concepto
de si mismas en su imagen. El servicio contempla dos lineas, que se ofrecen a través de una
aplicacion: la primera linea, consiste en la asesoria en linea en tiempo real, mediante un algoritmo
que sugiere combinaciones efectivas a la hora de escoger un atuendo. La segunda, consiste en el
acceso a contenido de estilismo de moda y temas afines de manera ilimitado para el

autoaprendizaje por un valor mensual o monto fijo.

2.2 MAPA DEL PROCESO PRODUCTIVO
En la siguiente imagen se ilustra el mapa del proceso tanto en aquellos que tienen que ver con la
creacion de valor, como los que lideran y soportan la creacion de valor. Es importante resaltar que

corresponde a un ciclo de mejora continua.
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2.3 FACILIDADES

En cuanto a facilidades, para la generacion de contenido de Ring By M. Agudelo se requiere de
un espacio para creacion de contenido, edicion de fotos y videos que se van a compartir en redes
sociales y pagina web, asi:

e Espacio de creacion y aprendizajes para creadores de contenido (salones de grabacion).

e Internet de alta velocidad y programas de disefio y publicidad.

e Tecnologia Open Source: plataforma para desarrollo de software.

24 EQUIPOS Y MAQUINARIA

Los equipos y maquinaria son parte fundamental para el desarrollo del objeto social de Ring By

M. Agudelo, para iniciar se considera necesario:

e Computador de alta especificacion y capacidad para manejo de iméagenes y de contenido
virtual, asi como para programar el algoritmo y sincronizar los inventarios de los aliados.
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e Desarrollo de la plataforma/infraestructura tecnologica/servidores (APP).
e Celular de alta gama y capacidad para subir contenido directamente a la red, para tomar fotos

y videos cortos.

2.5 POLITICA DE INVENTARIOS
2.5.1 Materias primas e insumos
Inventario cero: se incorporaran los inventarios de las marcas y disefiadores en la plataforma con
disponibilidad y cambios en linea, los cuales se conectaran a través del software de Ring By M.
Agudelo.

Tiempos de entrega: 5 dias habiles o segun disponibilidad de la prenda en la tienda de la

marca o del disefiador.

2.5.2 Producto terminado
El producto terminado correspondera a la combinacidn de prendas de vestir. Cada pieza estara lista
para ser recogidas en cada tienda en consolidacién por un operador logistico que entregara el

paquete a la usuaria.

2.6 PROVEEDORES

Para que nuestra cadena este alineada, es fundamental contar con un grupo de empresas o personas
que abastezcan y soporten tanto el arranque del emprendimiento como la operacion de este, como
se lista a continuacion:

e Desarrollador de la aplicacion, incluyendo el algoritmo de combinacion.

e Servidores que soporte la plataforma.
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e Proveedor del espacio de creacion y aprendizajes.

e Aliados: marcas o disefiadores con quienes se pacten condiciones comerciales para disponer
su inventario en linea y alistar las prendas de los pedidos. Los posibles proveedores de Ring
By M. Agudelo corresponden a marcas nacionales emergentes, reconocidas y con precios
accesibles como: Fasshion Lessons Shop, Sister Sister, Naive Shoes, Nora Lozza, Jessica
Caballero Shoes, Laura Cepeda, Naf Naf, Tenis, entre otros. Desde la perspectiva
internacional y guardando el mismo principio de accesibilidad los proveedores identificados

serian: Zara, Mango, Bershka, Julio, Esprit, entre otros.

2.7 SISTEMAS DE CONTROL

Con el fin de monitorear la ejecucion y los resultados de la operacion es necesario un conjunto de
herramientas de informacion que administren, ordenen, regulen y controlen el comportamiento del
negocio y de esta manera tener el insumo necesario para la toma de decisiones. Es por esto que
para que esta etapa se consideran los siguientes sistemas:

e (Google Analytics, con el fin de consultar las estadisticas de accesos y rebote de usuarios,

visitantes, conversiones, tiempos de conexion, prendas mas vistas, etc.
e Histérico de ventas por marca, asi como el consumo de contenido digital seglin perfil de

usuarias y visualizaciones.

2.8 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

A continuacion, se muestra un cronograma de alto nivel de las actividades a desarrollar:
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CAPITULO 3. ANALISIS ADMINISTRATIVO Y LEGAL

3. ANALISIS ADMINISTRATIVO

En los numerales a continuacion se establece el tipo de sociedad que va a ser utilizado por Ring
By M. Agudelo, la cual resulta ser la mas oportuna para la consecucion de las metas de la
organizacion. También en el desarrollo de este capitulo se describe la estructura organizacional
planteada para el debido funcionamiento de esta, es decir, la forma en la cual se estructurara para
el logro de sus objetivos, la manera como establecera su organigrama, la disposicion de la cadena

de mando y la distribucion de actividades.

3.1 EQUIPO DIRECTIVO

Dando cumplimiento con lo establecido en la ley colombiana, especialmente en lo que respecta a
nuestro tipo de sociedad y con el propdsito de dar cumplimiento a nuestro objeto social, el equipo
directivo participara de manera activa no solo desde una perspectiva de control y supervision, sino
que también de forma proactiva haran parte de la toma de decisiones para la correcta
administracion de la compatiia. Este estara conformado por: Gerencia General y Asamblea General
de Accionistas.

Estos organos de administracion y control estaran conformados por un equipo de profesionales
que puedan aportar un conocimiento y vision multidisciplinario; logrando asi establecer un orden
y estrategias claras que contribuyan al crecimiento y rentabilizacion del negocio. En el caso que
se considere necesario la organizacion recurrira a los servicios externos de un asesor juridico y un
experto en temas tributarios y contables, quienes tendran voz, pero no voto en la toma decisiones.
e Gerencia General - bajo el control del Gerente General, ejecuta las directrices de la Asamblea

General de Accionistas, tendrd bajo su responsabilidad la direccion y administracion de la
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compaiiia y es responsable legal de la empresa. Es asi como bajo esta figura se debe velar por
el debido cumplimiento de los requisitos legales en los que incurra el negocio para el
cumplimiento de su objeto social. El nombramiento estad bajo la responsabilidad de la
Asamblea General de Accionistas y su periodo es de tipo indefinido, aun asi, su remocion se
puede dar en el momento en el que el organismo en mencion lo considere necesario.

e Asamblea General de Accionistas - los miembros de la Asamblea de Accionistas se
encargaran de sus funciones propias de organizacion, control y supervision del negocio, asi
como de la participacion en la toma de decisiones de la mano con el Gerente General. La
Asamblea General de Accionistas, se reunird por lo menos 2 veces al mes y trabajara con el
equipo interno y asesores externos para establecer los lineamientos que propenderan por el

cumplimiento de la estrategia de la empresa.

3.2 ORGANIZACION
A través del siguiente organigrama, se establecen y regulan las actividades a nivel corporativo, asi

como la disposicion de una autoridad y la instauracion de responsabilidades y roles.

Marcela Agudelo & Maria
CamilaRivera

Marcela Agudelo

Externo Externo

Con aliados Con operador logistico

Grdfica 9. Organigrama
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El buen funcionamiento y éxito del negocio no solo se basa en la disposicion de una jerarquizacion
y asignaciones de funciones, también esta sujeto al trabajo en equipo de todas las personas que
hacen parte de la empresa. Lo anterior de la mano de una cultura organizacional concebida bajo
cinco pilares principales: 1. Mantenimiento de estandares, 2. Cuidado de nuestro equipo, 3.
Gestion de nuestra huella de carbono, 4. Conectados de forma responsable a través de la oferta y

la demanda y 5. Construyendo relaciones de valor con nuestros grupos de interés.

Junto con esta hoja de ruta es necesario y relevante el intercambio de informacidn y experiencias
entre nuestro equipo y grupos de interés que permitan la obtencion de unos resultados que le genere
valor a la organizacién. A su vez cabe resaltar que el organigrama aca expuesto corresponde al
periodo de creacion y estabilizacion de Ring By M. Agudelo y el presente esta sujeto a cambios

posteriores a medida que el equipo se vaya fortaleciendo y creciendo.

3.3 PERSONAL

A continuacion, los perfiles de cada uno de los cargos necesarios por la Organizacion:
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: RING-RH-DOC-01

No. 01 L).

DESCRIPCION DE CARGO

Fecha de vigencia: 26/03/2020
L IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del Cargo: Gerente General
Area: Planeacién Estratégica Ciudad Labor: Bogota
Cargo al que Reporta: Asamblea General de A ccionistas Nivel: Directivo
1L DIMENSION DEL CARGO
Cargos que le reportan
No. de No. de
Directamente Indirectamente
personas personas
Creador de Contenido 1
Relacionista Piblico 1
Asesor Juridico Extemo 1
Contador Piblico 1
No. Total de personas que le 4 No. Total de personas que le
reportan directamente: reportan indirectamente:

II. PERFIL PROFESIONAL

Bachiller [] Técnico [] Profesional [] Especializacion [7] Maestria

Area de Conocimiento (Educacién):

Formacion Académica:

3 1 . e Profesionalen ingenieria industrial, admiistracién o profesiones afines.
Requisitos Minimos (Titulo y Especialidad)| ! 101 o g na L mistracion o pr 101 1t

Conocimientos y Habilidades Técnicas:| Liderazgo. trabajo en equipo,toma de decisiones, conocimiento comercialy delsector moda, asi
Estudios Complementarios como en logistica y distribucién.

Pensamiento critico, comunicacién, creatividad, autocontrol iniciativa, intuicién, capacidad de

Couipetenieias: planificar, capacidad de negociacién, trabajo en equipo y liderazgo.

EXPERIENCIA: Tiempo total laboral y tiempo especifico requerido para el desemperio en el cargo.
Experiencia Total Laboral (Aios): 8 Aiios

Experiencia Especifica:

s g En cargos administrativos y comerciales en compaiiias del sector moda o afin con esta ndustria.
Descripcion

IV. DES CRIPCION DEL CARGO

MISION DEL CARGO: Resumen del propésito basico del cargo expresado en términos de qué hace el cargo y para qué lo hace.

Dirigiry velar por el comrecto funcionamiento de la compaiiia de conformidad con las directrices establecidas por la Asamblea Generalde Accionistas,
con el propésito de garantizar el crecimiento delnegocio y la rentabilidad de este.

ROLES Y RESPONSABILIDADES DEL CARGO: Principales Responsabilidades Qué Hace
Verbo infinitivo (ar, er, ir)

1. Actuar como representante legal de la empresa.

2. Dirigir los p: de p produccién y distribucién de la compaiiia.

3. Proponer e implementar estrategias que contribuyan alcrecimiento y eficiencia de la organizacion.

4. Liderar al personaly mantener un ambiente de trabajo calido.

5. Revisar los estados finan cieros.

6. Realizar informes y reportes a la Asamblea General de Accionistas

7. Atender los tramites legales y administrativos que requiera la compaiiia para su funcionamiento y delegar en terceros aquellos que requieran atencién
especializada.

8. Las demas funciones que se puedan desprender de la naturaleza de su cargo.

V. INTERRELACIONES

Contacto Externo: Contactos que tiene el cargo, con organizaciones y/o personas extemas a la empresa.

Tipo de Organizacién Propésito Frecuencia

1. Inexmoda

2. Procolombia

3. Gerentes o Diseiiadores de Marcas Nacionales e
Intemacionales

Crear relaciones a mediano y largo plazo que permitan
dara conoceraRing By M. Agudelo, asicomo Cada vez que sea posible.
establecer espacios de Co — Creacidn.
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Cédigo: RING-RH-DOC-01 )0
DES CRIPCION DE CARGO Version: No. 01 L
Fecha de vigencia: 26/03/2020

L IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo: Creador de Contenido
Area: 1+D Ciudad Labor: Bogota
Cargo al que Reporta: Gerente General Nivel: Creacion de Valor

IL DIMENSION DEL CARGO

Cargos que le reportan
) No. de | No. de
Directamente Indirectamente
personas personas
No. Total de personas quele No. Total de personas que le
reportan directamente: reportan indirectamente:
1L PERFIL PROFESIONAL

Bachiller [] Técnico [] Profesional Especializacion []  Maestria []

Area de Conocimiento (Educacién):

Formacién Académica:

in o ) S Profesional en marketing digital o de contenidos y con conocimientos en SEO y hemramientas web.
Requisitos Minimos (Titulo y Especialidad) s y ¥

Conocimientos y Habilidades Técnicas:|Conocimientos de SEO, actualizacion constante en herramientas web, buena redaccion y adaptacion
Estudios Complementarios adiversos estilos de escritura.

Competencias: Autodidacta, critico, curioso, capacidad analitica y facilidad en la comunicacion.

EXPERIENCIA: Tiempo total laboral y tiempo especifico requerido para el desempeiio en el cargo.
Experiencia Total Laboral (Aiios): 3 Aflos

Experiencia Especifica:| Creacion de material de valor, con elobjetivo generar conversiones. Asicomo tener conocimiento
Descripcion de datos fundamentales del sectory negocio para garantizar la calidad delmismo.

IV. DES CRIPCION DEL CARGO

MISION DEL CARGO: Resumen del propésito basico del cargo expresado en términos de qué hace el cargo y para qué lo hace.

Ideary seleccionar el contenido acorde con las tendencias de la moda. Esta persona siempre esta actualizandose acerca de los cambios en materia de
estilismo para eldesarmollo de la plataforma y del algoritmo de combinaciones sugeridas.

ROLES Y RESPONS ABILIDADES DEL CARGO: Principales Respons abilidades Qué Hace
Verbo infinitivo (ar, er, ir)

1. Ayudar a promocionar la marca.

2. Fomentar la construccion de una relacion mas proxima entre el negocio y el comprador.

3. Mejorar el posicionamiento y la autoridad online.

4. Aumentar elnimero de conversiones.

5. Crearengagement.

6. Incrementar el trafico organico no solo en el blog, sino también en elsitio web delnegocio.

V.INTERRELACIONES

Contacto Externo: Contactos que tiene elcargo, con organizaciones y/o personas externas a la empresa.

Tipo de Organizacién Propésito Frecuencia
Estar siempre en constante evolucion y abierto a
1. Networking On-line (principales Redes Sociales). investigar, a aprendery a poner la escucha activa como
2. Networking Off-line (eventos delsectory los relacionados | prioridad. Es fundamental escuchar ideas de otros que Diario
con elmarketing digital). puedan aportaren un futuro alnegocio y alresto del
equipo.
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DESCRIPCION DE CARGO

Cédigo: RING-RH-DOC-01

Version: No. 01
Fecha de vigencia: 26/03/2020

L IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del Cargo:

Relacionista Piblico

Area: 1+D Ciudad Labor: Bogota
Cargo al que Reporta: Gerente General Nivel: Creacion de Valor
IL DIMENSION DEL CARGO
Cargos que le reportan
| No. de No. de
Directamente Indirectamente
personas personas

. Total de personas que le

reportan directamente:

No. Total de personas que le
reportan indirectamente:

1. PERFIL PROFESIONAL

Bachiller [7]

Técnico []

Area de Conocimiento (Educacién):

Profesional [[]  Especializacion Maestria []

For macién Académica:| Profesional en publicidad y relaciones publicas, periodismo, protocolo y organizacion de eventos,
conmunicacion audiovisual o administracion y direccion de empresas.

Requisitos Minimos (Titulo y Especialidad)

Conocimientos y Alidaues Tecalcas s Capacidad de trabajar en equipo, carisma, capacidad de orador, detallista y creativo.

Estudios Complementarios

Competencias: Formacion interdisciplinaria, liderazgo, pensamiento estratégico y ética en los contenidos.

EXPERIENCIA: Tiempo total laboral y tiempo especifico requerido para el desemperio en el cargo.

Experiencia Total Laboral (Afios):

5Anos

Experiencia Especifica: Especialista en relaciones publicas con experiencia en marketing, competente en la creacion y
Descripcion| direccion de equipos de trabajo. Diplomatico y apto para entablar cualquier tipo de conmnicacion.

IV. DES CRIPCION DEL CARGO

MISION DEL CARGO: Resumen del propdsito basico del cargo expresado en términos de qué hace el cargo y para qué lo hace.

Lograr la suscripcion de vehiculos comerciales con las marcas o disenadores para asegurar la entrega de la transmision del inventario, el alistamiento de
las prendas y eldebido proceso de facturacion y pago.

ROLES Y RESPONSABILIDADES DEL CARGO: Principales Respons abilidades Qué Hace
Verbo infinitivo (ar, er, ir)

1. Elaborar el plan de conmnicacion dirigido a proveedores de la organizacion.
2. Redactar comunicados extemos para los grupos de interés.

3. Organizary asistir eventos que estén relacionados con el objeto social de la empresa.

4. Elaborar estudios de mercado.

5. Administrar contactos y relaciones.

6. Dar apoyo en la produccion de contenidos.
7. Administrar crisis.

8. Lidiar con opiniones, comentarios y criticas.

9. Asesorar en elcontenido de las communicaciones generadas.

V. INTERRELACIONES

Contacto Externo: Contactos que tiene elcargo, con organizaciones y/o personas extemas a la empresa.

Tipo de Organizacion

Propésito

Frecuencia

1. Gerentes o Disefiadores de Marcas Nacionales e
Intemacionales

2. Proveedores.

3. Ferias de moda.

4. Organizaciones en pro de la moda, eldisefio y el estilismo.

Crear relaciones a mediano y largo plazo que permitan
dara conocer a Ring By M. Agudelo, asicomo

establecer espacios de Co — Creacion.

Cada vez que sea posible.
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3.4 ORGANIZACIONES DE APOYO

Para el adecuado y correcto funcionamiento de la empresa, serd necesario contar con asesoria

externa con el fin de dar cumplimiento a todos los requisitos de ley y poder atender cualquier tipo

de eventualidad. En este orden de ideas las organizaciones de apoyo son:

e Asesor Juridico Externo — Ring By M. Agudelo tendra a su disposicion el soporte permanente
de un asesor juridico que no solo dard apoyo en la constitucion de la empresa, la elaboracion
de los reglamentos internos, sino que también contribuird con la estructuracion de contratos
con los aliados y manejo de eventualidades.

e Contador Publico — enfocado en la planeacion tributaria que permita minimizar el impacto
fiscal de acuerdo con nuestra actividad economica. También dar apoyo con el registro y
causacion de transacciones econdmicas, liquidacion de impuestos y de nomina para la
elaboracion de los estados financieros de acuerdo con las Normas Internacionales de la

Informacion Financiera - NIIF aplicables para nuestro grupo establecido en dicha norma.

3.5 TIPO DE SOCIEDAD

Ring By M. Agudelo se constituird bajo la modalidad de Sociedad por Acciones Simplificada -
S.A.S, debido a las diversas ventajas que desde un punto de vista administrativo y econémico
presenta este tipo de sociedad. Lo anterior fundamentado en la facilidad y prontitud a la hora de
realizar su constitucion, asi como la facil elaboracion, aprobacion y presentacion de la informacion
financiera ante los entes de vigilancia y control. Por otro lado, este tipo societario autdbnomo
permite establecer una estructura de gobierno y capitalizacion flexible y donde la responsabilidad
patrimonial es limitada a lo expuesto por sus accionistas frente a las obligaciones contraidas en el

momento de conformar la empresa.
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Esta sociedad en el momento de su conformacion tendra dos socias capitalistas quienes
aportaran entre las dos COP $ 25.000.000 — Maria Camila Rivera Sanchez y Marcela Agudelo
Botero — y esto quedaré consignado a través de un documento privado y sobre el cual se hara su
registro ante la Camara de Comercio en la ciudad de Bogoté. Es asi como quedara detallado y
especificado el objeto social de la organizacion, los estatutos societarios y los aportes de cada una

de las socias.
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CAPITULO 4. ANALISIS ECONOMICO

4. PROYECCIONES FINANCIERAS
En el presente se exponen las principales proyecciones financieras a mediano plazo - horizonte de
5 afios, originarias del analisis de la situacion econdmica y financiera futura de Ring By M.

Agudelo y sobre las cuales, se establecera la viabilidad del negocio.

4.1 INVERSION EN ACTIVOS FI1JOS

La inversion en activos fijos corresponde principalmente a los gastos de puesta en marcha que se
componen por el desarrollo y el plan para dar a conocer la marca a través de la cuenta de Instagram
de una figura publica. Asi mismo se incluyen inversiones en propiedad, planta y equipo como un
computador y teléfono celular de alta gama para soportar la operacion, asi:

Tabla 1. Inversiones Iniciales

Propiedad, Planta y Equipo (Cel) $ 3,000,000.00

Equipo de Oficina (Portatil) $ 3,000,000.00

Gastos de Puesta en Marcha (Desarrollo y Publicidad) $ 57,000,000.00
Total Inversiones $ 63,000,000.00

42 PROYECCION DE VENTAS
La proyeccion de ventas se establece con base en las cantidades resultantes del prototipo y

respectivo tamafio de mercado segun los dos tipos de productos que ofrece Ring By M. Agudelo.
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Tabla 2. Proyeccion Ventas

Suscripcion tinico pago 522§ 45,000 $ 23,490,000 2%
Ropa 6,264 $ 200,000 $ 1,252,800,000 98%
Total $ 1,276,290,000 100%

Teniendo presente las ventas del primer afio reflejadas en la tabla anterior, asi como, la tasa
de crecimiento para el primer afio del 20% (Llorens, 2016) y en adelante del 15% con una
reduccion estimada del 5%, las ventas y los costos y gastos se comportarian como se muestra en
la siguiente grafica:

Ventas - Costos y Gastos

3,000
= 2,596
9
= 2,500
s 2,192 2,146

2,000 1,850 1,859

1,570 1,616
1,417
1,500 1203276
1,000
500
2020 2021 2022 2023 2024

M Proyeccién de Costos, Gastos y Depreciacion Proyeccion de ventas

Grdfica 10. Ventas y Costos+Gastos

43 PROYECCION DE GASTOS Y COSTOS

Dentro de la proyeccion de gastos y costos fijos de Ring By M. Agudelo se consideran los

siguientes:
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Tabla 3. Proyeccion Costos y Gastos Fijos

Noémina $ 90,000,000.00 Arriendo $ 5,400,000.00
Mercadeo $ 1,200,000.00 Servicios Publicos $ 360,000.00
Total Costos $ 91,200,000.00 Telefonia Celular $ 1,200,000.00

Internet $ 1,200,000.00
Papeleria §  70,000.00
Hosting $  300,000.00
Dominio $ 70,000.00
Total Gastos Fijos $ 8,600,000.00

Respecto a los costos variables se consideran el valor de cada una de las piezas el cual
equivale al 80% del valor de la venta. La evolucion de las proyecciones a cinco afios se muestra
en la gréafica del anterior punto. Teniendo en cuenta lo relacionado en el numeral 4.1, es necesario
destacar que se contemplo una fuerte inversion inicial en marketing por COP $50.000.000 en los
gatos de puesta en marcha. Debido al tipo de servicio que estamos ofreciendo y los canales sobre
los cuales se soporta este modelo de negocio, el marketing es una de las actividades principales
que tiene base de COP $1.200.000; no obstante, considerando la importancia de mantener el
posicionamiento de la marca, a medida que se generen utilidades un porcentaje sera destinado a la

actividad de marketing dependiendo del crecimiento.

44 PROYECCION DE P&G Y PUNTO DE EQUILIBRIO
De acuerdo con la proyeccion de ventas y de costos presentada anteriormente, a continuacion, se
estima el punto de equilibrio el cual corresponde a 2.489 unidades, asi como el nivel de ingresos

si este punto se llegase a doblar:
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Tabla 4. Punto de Equilibrio

2,489 $ 40,092  $99,800,000 §$390,953,328 $490,753,328 $490,753,328
4979 §$ 40,092  $ 99,800,000 §$ 781,906,656 $ 881,706,656 §$981,506,656

Tal como lo muestra el estado de resultados, la tendencia de la utilidad neta es creciente, asi

como el margen EBITDA.
Utilidad Neta Vs. EBITDA
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m Utilidad Neta Diferencia @ EBITDA

Grdfica 11. Utilidad Neta y EBITDA

Lo anterior en razén a que existe un crecimiento en las ventas y desde el punto de vista de
los costos, estos se mantienen estables. Entre el primero y segundo afio se evidencia un
crecimiento considerable, aun asi, para los afios siguientes dicho crecimiento responde a la

misma tasa del crecimiento en ventas, la cual es menor que los afios ya mencionados.
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Tabla 5. P&G a 5 arios

Ventas $ 1,276,290,000.0
Costo Ventas $ 1,002,240,000.0

1,569,836,700.0
1,226,741,760.0

1,850,445,010.1 $ 2,191,852,114.5
1,438,968,084.5 1,696,183,629.6

$ 2,596,248,829.6
$ 1,999,376,453.4

Utilidad Antes de Impuestos

73,597,000.0

153,257,064.0 234,157,687.3 332,540,489.8

450,441,142.2

Impuestos

$

Utilidad Bruta $§  274,050,000.0 343,094,940.0 411,476,925.6 $§ 495,668,4849 § 596,872,376.2
Gastos Adtivosy Vtas §  90,000,000.0 92,250,000.0 94,556,250.0 $  97,392,937.5 $§ 100,314,725.6
Gastos Fijos del Periodo § 8,600,000.0 8,815,000.0 9,035,375.0 § 9,306,436.3 § 9,585,629.3
Otros Gastos $ 1,200,000.0 $ 1,279,692.0 $ 1,311,684.3
Depreciacion § 12,300,000.0 12,300,000.0 $ 12,300,000.0 $ 12,300,000.0
Utilidad Operativa §  161,950,000.0 228,505,940.0 294,336,820.6  § 375,389,419.2 § 473,360,337.0
Gastos Financieros §  88,353,000.0 75,248,876.0 60,179,133.4 §  42,848929.4 §  22,919,194.8

$ $ $

$ $ $

$ $ $

Utilidad Neta 73,597,000.0

$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ 1,224,000.0 $ 1,248,480.0
$  12,300,000.0 §
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $

153,257,064.0 234,157,687.3 332,540,489.8

450,441,142.2

Considerando los niveles de margen EBITDA creciendo entre 14% al 19% en los cinco

afios, se refleja la capacidad de la empresa para generar ganancia operativa, asi como un sano

balance entre ingresos y costos operativos.
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Grafica 12. Margen EBITDA

4.5 FLUJO DE CAJA
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Con una inversion inicial de COP $614.020.000 compuesto por capital de trabajo y las inversiones

relacionadas anteriormente, se obtienen flujos de caja libre positivos a partir del primer afio

completo por las ventas totales.
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Grdfica 13. Flujo de Caja Lire

4.6 ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y RIESGOS

Caso No. 1 — Disminucion de Cantidades

El andlisis se hizo teniendo en cuenta una disminucion de cantidades del 50% y en ese
orden de ideas el flujo de caja libre del proyecto es negativo para el primer afio. Asi mismo
se afecta la variable ventas en una tasa igual al de las cantidades y la utilidad operativa en

un 84% aproximadamente.
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Grafica 14. Flujo de Caja Sensibilizado
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Es necesario resaltar que la disminucion en cantidades corresponde a una caida en las
ventas con ocasion de los cambios que se presentan actualmente en el mundo y en la rapida
respuesta de las tendencias desde el punto de vista de moda y consumo, por ejemplo,
comprando ropa de diferente calidad, mas comoda y con menor frecuencia debido al
confinamiento. Se muestra a continuacion las variables afectadas, especialmente en el
primer afio de operacion:

Tabla 6. P&G Sensibilizado Escenario No. 1

Ventas §  638,145,0000 § 784,918350.0 § 925222,505.1 § 1,095926,057.2 § 1,298,124,414.8

Utilidad Operativa §  24,9250000 §  56,958470.0 §  88,598357.8 § 127,555,176.7 § 174,924,148.9

Utilidad Neta §  (25,844,000.0) §  13,719,302.3 §  54,018497.2 § 102,933,519.3 § 161,754,425.1

Caso No. 2 — Disminucion en Precio

Este escenario responde al cambio en los habitos de consumo y las preferencias en un
consumo mas racional de acuerdo con el panorama incierto que se puede presentar en la
economia mundial, asi las cosas, se estima que las ventas se reduzcan en 84%
aproximadamente, la utilidad operativa tendria una variacion porcentual respecto al caso
base de un (-)109% y el flujo de caja tendria un comportamiento negativo los primeros tres

afios, asi:
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Grafica 15. Flujo de Caja Sensibilizado
En el dado caso que este escenario se llegue a materializar nos tomaria tres afios

aproximadamente para generar utilidad.

Tabla 7. P&G Sensibilizado Escenario No. 2

Ventas §  202,250,000.0 § 259,132,825 § 305452,802.7 § 361,808,844.8 § 409,929.421.2
Utilidad Operativa §  (14,850,000.0) § ~ (3,331,187.5) § 62988227 § 18,160,802.8 § 285459555
Utilidad Neta §  (29,160,000.0) §  (15,518,791.9) §  (3,448,026.8) §  11,020,821.4 § 24,833,8724

e Analisis de Riesgos
Acorde con lo expuesto en el presente documento se pueden establecer como riesgos principales
para Ring By M. Agudelo, los relacionados en la siguiente grafica, asi como su nivel de relevancia

para nuestro negocio en términos de probabilidad de ocurrencia e impacto:
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Grafica 16. Matriz de Riesgos

e Disminucion o nula cantidad de ventas: una caida o no logro significativo de las ventas
de puede ocasionar pérdidas para la compaiiia. En consecuencia, se deberan tomar medidas
para alcanzar las ventas proyectadas, tal como campafias exprés que permitan generar
publicidad orgénica y acercamiento a mas publico a través de Instagram y otras redes
sociales.

e Copia del esquema de negocio: actualmente los negocios que estan soportados por
tecnologia, especialmente los algoritmos y su entrenamiento son susceptibles a la copia
rapida y con mejoras muy pequefias que permiten atraer una porcion considerable del
mercado. Nuestros retos mas importantes para conservar la ventaja son: lograr

negociaciones gana-gana con marcas y disenadores, generar contenido de alta calidad para
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el blog, migrar rapidamente hacia nuevas tendencias para el mercado de tecnologia y de
moda propendiendo por la satisfaccion del cliente

Falla Tecnologica: existe la posibilidad de tener fallas en el desarrollo del algoritmo y la
tecnologia seleccionada para el desarrollo de nuestro negocio. Como medidas de
mitigacion, se elaborardn varios prototipos antes de iniciar la operacidon y una vez en
funcionamiento, el algoritmo y la pagina web estardn bajo un estricto plan de
mantenimiento preventivo y actualizaciones de acuerdo con el esquema dado por el
proveedor de la plataforma utilizada.

Retrasos en el cierre financiero: esto puede estar dado por causas como cantidades, tasas
de crecimiento, tasas de crédito, margenes o costos variables superiores a los estimados y
en ese orden de ideas sera necesario replantear los gastos financieros y buscar mecanismos
para mayor generacion de demanda.

Cambios en tendencia de consumo: influenciado por los cambios que se den a nivel
mundial, nuestro plan de mitigacion consiste en entender rapidamente estos cambios y las
tendencias para los siguientes meses y de esta manera proponer un contenido alienado a la
realidad que se esté¢ viviendo y una oferta en producto que este acorde con las nuevas
necesidades.

Tasa de rebote menor a la esperada: de acuerdo con lo establecido en el plan de negocio,
dado el caso que no se logre alcanzar el tamafio de mercado estimado, sera necesario

recurrir a otros canales para dar a conocer y potencializar la marca.
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CAPITULO 5. EVALUACION DEL PROYECTO Y CONCLUSIONES

5. EVALUACION DEL PROYECTO
El resultado de la evaluacion del Proyecto Ring By M. Agudelo, refleja una inversion rentable, ya
que, no solo el VPN es positivo y la TIR es superior a la minima esperada, sino que se recupera la

inversion en el corto plazo, como figura en la siguiente informacion:

Tasa minima de rentabilidad esperada por los emprendedores (TMR): 10.00%

Flujo de Caja del Proyecto

$ -614,020,000 $ 148,186,173 $ 207,701,053 § 259,702,751 § 340,907,324 § 438,466,357

Valor Presente Neto del Proyecto: $ 356,876,715.23
Tasa Interna de Retorno: 28.48%

5.1 CONCLUSIONES

Con base en el andlisis anterior y la planeacion del esquema de negocio, es posible concluir que:

e La propuesta de valor resuelve un problema que hoy esta desatendido, ya que este servicio no
es concebido ni se ofrece desde un punto de vista banal o superficial, por el contrario, se trata
desde una perspectiva de la seguridad y empoderamiento de la mujer.

e El proyecto a través de los ejercicios de validacion de mercado tanto por la encuesta, asi como
por prototipo confirmo la disposicion de las mujeres para tener un servicio como el que se
entrega a través de esta propuesta de valor.

e Para garantizar el éxito del proyecto es indispensable contar con mecanismo para dar a conocer

la marca y mantenerla vigente.
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e Elmercado en el cual se encuentra enmarcado Ring By M. Agudelo exige inmediatez, es decir,
la compaiiia debe estar en la capacidad de realizar cambios rapidos en el contenido y en el
algoritmo no solo para asegurar la satisfaccion del cliente, sino también para implementar los
cambios y estar a la vanguardia en cuanto a tendencias de consumo como en la moda per sé.

e La tecnologia juega un papel muy importante para soportar el proyecto, sin ser el core del

negocio puesto que nuestro objetivo es vestir a las mujeres.
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