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INTRODUCCION

El proyecto fus realizado por un grupo de estudiantes de Administracién Hotelera,
Aerolineas y Agencias de Viajes, debido a las necesidades que encontramos
presentes y a diario en la universidad. Por esta razén se emprendid un proyecto
Hlamado Fashion Airline Una empresa disefiadora de modas que pretende cumplir
con las necesidades dei grupo objetivo.

Todo este procedimiento de recoleccion de informacion para el proceso de
creacion y constitucion de una empresa fue conseguido a través del proceso de
formacién como personas, formacién cognitiva y académica, al paso del fiempo
mientras pasabamos los semestres en la Universidad. Por esta razén fue posible
desarrollar y aplicar con mayor facilidad y seguridad el conocimiento en este

- trabajo.




- 1. Aprender el proceso de conformacién de una empresa.
2. Aplicar lo aprendido en el diplomado de gerencia comercial v en fodo &l
proceso de formacitn académica.
3. ldentificar las necesidades actuales de Ia sociedad.
4. Aumeniar conocimiento propio y recolectar informacién.
3. Aprender procesos de investigacién y emprendimiento empresarial.
8. Asesorar a los aprendices para que encuentren la importancia de usar los
uniformes.
7. Fomentar el uso del uniforme y Iz interpretacién para un buen desarrolio
8. Construir alianzas estratégicas con todas las personas, y organizaciones
involucradas e interesadas en el area de la moda.




- Nuestro mercado principal esta centrado principalmente con los estudiantes de
administracion de aerolineas que se encuentran haciendo las practicas en Unitec,
los cuales estan en una edad promedio de 20 a 25 afios. La linea de uniformes va
dirigida tanto a hombres como a mujeres, quienes se distinguirdn por usar
diferentes accesarios.

La mayoria de nuestros uniformes osciia entre $180000 a $§ 300000 ya que
tratamos gue nuestros clientes se adecuen de acuerdo a su nivel socio-econémico
' a dichos ingresos.

~ Segdn encuestas realizadas por nuestra empresa para medir y saber el nivel de
mercado al cual estamos proponiendo un nusvo tipo de vestir encontramos que
los estratos socio-econdmicos que scbresalen estdn entre el estrato 2 v el estrato
" ;

De acuerdo a la carrera en la cual hacemos el estudio de mercado, encontramos
que la mayeria son nmujeres y hombres jovenes quienes trabajan y tienen un alto
~grado de responsabilidad con la empresa a la cual representan.

Caracterizandose por tener pertenencia y organizacion con lo que a diario se les
encomienda.

Son estudiantes que desde muy temprana edad han empezado a idealizar su
futuro trabajando y estudiando al mismo tiempo, personas que por ia distancia que
- hay ‘entre el lugar de trabajo, vivienda y universidad no les queda tiempo de

- desplazarse a cambiar su atuendo.

Por ello son personas que deben permanecer diariamente con el uniforme.

Los uniformes que se ofrecen al publico, les da la comodidad de usarios a diario
sin el miedo dafiarse rapidamente, para ello ofrecemos telas de aita calidad que
no necesitan ni siquiera plancha para su adecuado uso,

Las personas que portan nuestros uniformes, se caracterizan por tener vocacion
de servicio, con alto grado de honestidad, acompafados de creatividad,
innovacion y sentido de puntualidad.

Frente a las actitudes que hemos venido revisando, nos damos cuenta que a la
mayoria de personas no les gusta la idea de usar uniforme, pero al momento de
entrar a trabajar y tener la necesidad basica de subsistir de acuerdo a su trabaijo lo
-terminan usando vy al final adecuéndose a e, con ia satisfaccién de no tener que
pensar en que ponerse todos los dias.

Para {a toma de decisiones tuvimos en cuenta principalmente tomar muestra de
cada uno de nuestros disefios que estuviesen acordes a las necesidades que la
universidad plantea para sus practicantes.




Una vez expuestos estos en un cataloge se lo presentamos al departamento de
~ ventas y recursos humanos de la universidad Unitec, en quienes vimos nuestro
~ primer punto para poder levar a cabo dicho proyecio.

La universidad una vez aceptado el proyecto fo da a conocer a sus estudiantes
que se encuentren a fines de administracién de aerolineas y agencias de viajes
dicho proyecto para que juntos tomen ef uniforme adecuado a sus necesidades, y
estos ultimos seran guienes al final compren los uniformes.




TABULACION Y ANALISIS DE LAS ENCUENTAS

El analisis de encuesta permite conocer al cliente vy saber que es lo que reaimente
desea como incursionar en el mercado para llenar las expectativas del mercado.

Esta pregunta nos muestra como resultado que e 81% de la poblacion es
femenino y que el 19% es poblacién masculina.

La encuesta nos muestra como resultado que la poblacion encuestada en Unitec
es poblacion que esta entre las edades de 20-30 con un porcentaje del 93% vy el
7% son hombres.




Esta pregunta muestra que el 78% de la poblacién es estudiante de Unitec, el 15%
es gjecutivo vy el 7% es oficista.

El 41% de la poblacion usa uniforme de acuerdo a su Profesién y et 59% no lo usa
& porque no se o exigen.




& El 58% de nuestra poblacion fe gusta usar uniforme el otro 44% no le gusta el uso
del uniforme,

e
DLEOMODIDAD
RECONOR®IA

El 33% usa el uniforme por comodidad el 15% por economia el 30% lo usan por
obligacién v el 22% por elégancia,

El color que mas predomina a la hora de escoger uniforme es el color negro con
un porcentaje de 67% y le sigue el color azut con un porcentaje de 22%.




El 19% prefiere el poliésier para sus uniformes mieniras el 33% le sigue gustando

el pano, el 44% es amante del lino para los uniformes y el 4% tiene otro tipo de
telas para el uso de los uniformes.

Ef 30% le gusta el uso del collar como accesorio para lucir con &l uniforme, el 15%
el uso de puiseras, 22% el uso de aretes, y el 15% el uso de corbata.




El 85% de los encuestados estan dispuestos a pagar de $ 100.000.00 a$
200.060.00 por un uniforme y el 15% estan dispuesto a apagar de $ 200.000.c0 a

$ 300.000.00 por un uniforme.

Los elementos que més se tienen en cuenta para la compra de un uniforme es fa
estilo el 48%, la moda el 15%, la comodidad 30%, la durabilidad el 0%, el precio el
7%.




El 30% si le gusta el uniforme que la Universidad pero al ofro 70% no le gusta el
Uniforme.

Las variables nos muestran que el uniforme que asigno ia universidad para su
praclica 0 eventos y protocolo le podemos hacer unos cambios de acuerdo al
cambio de la moda y de un valor econdmico que ademas le podemos asignar unos
~accesorios adecuados gue podria ser usado por personas en edades de los 20-30
afios sin dejar a un lado el otro tipo de la poblacion en el cual se pueden utilizar
diferentes tipos de telas a la vanguardia de la moda asf también poder cambiar el
concepto del uso del uniforme que no sea solo por obligacién.

Analisis de las Encuestas:

Bl cliente es un cliente joven la mayoria son del genero femenino sin dejar & un
~ lado el genero masculing, son ejecutivos lo cual nos indica que son personas que
generan ingresos y ademas usan ropa muy elegante & uniformes, ahora hay que
afadir que hay un mercado muy grande que no esta suplido ya que las encuestas
nos indican gue no mucha gente usa uniforme,

Que la mayoria de personal le gusta Ia elegancia Ja comodidad v que su ropa no
sea muy costosa.




H.

FASHION AIRLINE es un proveedor confiable de uniformes. Con una amplia
variedad de estilos y colores, podemos cubrir todas sus necesidades en uniformes
de oficinas, agencias y aerolineas. Usted puede contar con Fashion Alrline para
proveer mercancia con altos esténdares de calidad, servicio impecable y bajos
precios. Atendemos fas necesidades de uniformes en todo el campo de aerolineas
y agencias de viajes con cumplimiento y precios bajos.

1. MISION:
Disefar, confeccionar, comercializar y distribuir lineas de ropa ejecutiva, mediante

un proceso de calidad exigente, gesii.@nandﬁ por un equipo humano competente
garantizade la satisfaccion de nuestros clientes accionistas.

2. VISION:

Ser la empresa de confecciones que ofrezea al mercado interno, externo, las
mejores alternativas en lenceria y prendas, con propuestas creativas, disefios
exclusivos y calidad certificada.




3. OBJETIVOS:

1) Entender e interpretar las necesidades de nuestros clientes con el fin de
presentar propuestas concretas que satisfagan sus expectativas.
2) Mantener un nivel de produccidén para generar margenes de rentabilidad
eficaces que nos permitan crecer y alcanzar un desarrollo sostenible.
3) Generar y desarrollar nuevas técnicas de disefio y moda en nuestra empresa.
4) Valorar a viabilidad de los proyectos.
5) Crear Promociones

- B) Fidelizar al cliente

4. V§L9R§E§ 3

+ TRANSPARENCIA en todas las actuaciones de la organizacion gue tengan
relacion con sus funcionarios, clientes y proveedores.

+ RESPETO por la dignidad de las personas, sus derechos y opiniones, por
las normas administrativas v los fundamentos legales que rigen nuestro
objetive social.

» COMPROMISO con la Vision y Misién de la empresa, las necesidades v
expectativas los clientes vy los accionistas.

+ PROFESIONALISMO al trabajar con calidad, con un equipo de personas
competentes en permanente capacitacion,

« TRABAJO EN EQUIPQO basado en la confianza, Ia colaboracion mutua v ia
comunicacion abierta, para el logro de los objetivos institucionales.

» LEALTAD en todas las actuaciones gue comprometan la imagen de la
institucion, frente a clientes, proveedores y entidades del estado, promovida
mediante el ejemplo.




ORGANIGRAMA




ar Hpresa

| CONTADOR

Presenta los estados financieros, Heva la
contabilidad de acuerdo a las normas
vigentes y realiza andlisis financiero para
desarrollar estrategias

SUPERVISOR DE CALIDAD

Lidera procesos de capacitacién ¥
supervision del personal, hace cumplir

Supervisas y da informes
trimestralmente, es responsable que las
ventas sean altas, ademss hace
promociones y desarrolla planes para
subir las ventas

| ASESOR DE VENTAS

Se dedican e-fré&; n‘uestmg;ﬁifnrmes
Atiendo nuestros clientes




ili. EVALUACION DEL ENTORNO

1. DEMOGRAFICO:

Encontramos un gran grupo de personas cerca de 8.776,009 aproximadamente
que viven actuaimema en Bogota ia capital de Colombia, territorio cuya superficie
es de 1587 Km® Aproximadamente. La ciudad es ademas el centro cultural y
econémico mas importante de Colombia donde podemos encontrar cantidad de
museos, teatros, cinemas, centros comerciales entre otros, nuestro producio
abarca principaimente estudiantes entre 18 y 25 afos, que actuaimente se
encuentran en carreras a fines administrativos, Este grupo de personas viven
actualmente los barrios de Bogotéd en una de sus 20 localidades o en los
alrededores de la capital como lo son la Calera, Zipdquira, Chia entre otros
personas de estratos de 2 a 4.

2, ECONOMICO:

Las necesidades del grupo nos indican que la mayoria de estas personas que
estudian en la jornada diurna son personas las cuales son sostenidas econémica
por los papas o familiares, en cambio el grupo de personas que estudian en la
jornada noctuma son persona que trabajan todo el dia un gran porcentaje de sllos
para poder sostener sus necesidades estudiantiles, perscnales y hasta
necesidades basicas.

Los ingresos econdmicos de nuestro grupo objetivo varian entre 500.000 a un
1.600.000 mensuales, sus gastos muchas veces superan sus ingresos, de alli
nuestra preocupacion de brindarles la mejor calidad y comodidad a nuestros
clientes para salisfacer totaimente las necesidades del cliente.

3. SOCIAL Y CULTURAL.:

El comportamiento de nuestro grupo se ve afectado tanto directa como
indirectamente por factores externos como 1o son: amigos, conocidos, familiares,
la economia, costumbres, la cullura, factores laborales, estrés entre otros, 1o cual
puede gue nos veames afectados directamente va que estos faciores pueden
afectar en la conducta de nuestro grupo objetivo

En {a ciudad encontramos gran tipos de culturas que se han conservado por el
transcurso de los anos, la podemos ver explicila en el arte, en los teatros, museos,
parques, arquitectura entre otros, como o son Museo del oro, Museso Botero,
Teatro Jorge Eliecer Gaitén, La Candelaria, £l centro de la ciudad.

La competencia potencial de nuestra empresa es Luber. Arturo Calle, Hernan
Trujillo porgue son almacenes que donde encontramos ropa formal y nuestra
competencia directa es egoismo gue es la empresa actualmente proveedora de
los uniformes de la universidagd-




4. ESTHL.O DE VIDA;

El cliente es un cliente joven la mayorfa son del genero femenino sin dejar a un
fado &l genero masculine, son ejecutives 10 cual nos indica gue son personas que
generan ingresos y ademas usan ropa muy elegante ¢ uniformes, personas gque
en general estan trabajando v que desds muy pequefios salieron de sus casas vy
en {a mayoria gente de olras ciudades del pais que se han radicado en bogota,
proyectandose y son responsables de sus propias necesidades, en la mayoria de
. personas son jovenes que estudian y trabajan al mismo tiempoe pero que ademas
tienen un hogar por mantener.




V. DIAGNOSTICO

FODA: ES UN ﬁ@TRUMENTQ DE ANALISIS PARA LA TOMA DE DECISIONES
EN LA ORGANIZACION.

FODA
A. FORTALEZAS: (Caracteristicas Positivas; Variables Internas)

. 1) Contacto directo con nuestros clientes
2} Tenemos experiencia como aprendices
3) Mayor control del producio por parte de los operarics vy de los supervisores
de area
4} Tener informacién concisa del origen vy cultura gue caracteriza a nuestros
clientes
5) Bajos costos por no tener canales de distribucion
6) Bajos costos de las materias primas
7} Localizacién adecuada
-8} Precio competitivo

B. ﬂ?(}ﬁ‘fﬂﬁfﬂﬁﬁﬁs: (Posibilidades Positivas; Variables Externas)

1} Tener acceso a Internet como plan de modernizacion

2) Las competencias en la tendencia de la moda pueden generar innovacion
3} Eluniforme es una obligacion de la institucidn

4} La demanda por productos similares esta creciendo

5) Hay informacion disponible sobre tecnologia, mercados y productos.

6} infraestructura favorable.

C. DEBILIDADES: (Problemas Presentes; Variables Internas)

1) Posicionamiento en el mercado
2} Mo sstar certificados

3) insuficientes recursos financieros
4) Segmento de mercado pequefio
5) Ninguna Promocion.

D. AMENAZAS: (Posibilidades Negativas; Variables Externas)

1} La gran competencia en el mercado de la moda

2) La llegada de empresas chinas

3} La tecnologia gue algunas empresas tienen en cuanto a maquinaria
4y Costlos crecientes.

5} Escasez de materia prima.

68) Plagio



MATRIZ DE DOBLE ENTRADA

| VARIABLES
~ EXTERNAS

VARIABLES

INTERNAS |

Posicionamiento en ef mercado

No estar ceriificatios

Insuficientes recursos financleras
Segmento de mercado pequahio

Minguna Promocion.

OPORTUNIDADES:

i Tener acceso a Internet
;. como plan de
» modernizacion
. Las competencias en ia
¢ tendencia de la moda
: pueden generar Innovanién
- Bl uniforme es una :
| obligacion de fa institucidn
. Lademanda por productos
i simitares esta creciendo
- Hay informacion disponible |
- sobié tecnologla, mercados
.- y productos, P
: infraestructura favorable.

: La gran competencia e gl
. mercado de lamoda
¢ Lallegada de empresas -
¢ chinag

;. Latecnologia que algunas

I empresas tenen en cusnio
- a maguinaria

¢ Coslos crecientes.
. Escasez de matera prima. |

1 CERTIFICARNOS

. 2 DISENAR

3. CONFECCIONAR

4 DESCUENTOS

Pty &g_

; Contacto directo con nusstros clientes

i Tenemos experencia como aprendices
¢ Mayor control del producte por parte delos |
; operarios v de los supendsores de drea
: Tener informacion conciss del origen y
[ cullura qus caracteriza a nuestros clientes |
; Bajps costos per ne iener canzles de |
- sliskibucion i
! Bajos costes de las materias primas
¢ Localizacién adenusda

i Precio compstitive

1. COMUNICACION
2. VENDER
3. COMPRAR

4, ATENCION AL
CLIENTE

1. RENUNCIAR A
CUALQUIER
PROYECTO

2. DISENAR

3. CONFECCIONAR

4, DESCUENTOS

1. REUNIONES CON
EMFPRESAS

2. VENDER

3. COMPRAR




PLAN DE ACCION

PISENADOR  ENUNPER!

DIBUJAR ¥4 PARA INNOVAR
DE 25 DIAS POR PROPONER UN

CADA NUEVO ESTILG, DE
BEMESTRE IMPACTO VISUAL,
ESTUDIANTIL.

BAJANDG EL EN EL LANZAMIENTO ¥ INCREMENTAR
PRECIO VENTA  LIQUIDACION DE CADA VENTAS
PUBLICO COLECCIO

CASESOR . SIENDO

EN TODOS LOS FIDELIZACION -
COMERCIALY  AMABLE EN MOMENTO DEVERDAD,  DEL CLIENTE.
BISENADOR TODO VENTA POSTVENTA ¥

MOMENTOCON  SERVICH),
ELCLIENTE

ATENDIENDO

SIEMPRE MUY

BIEN

TAR

JEFEDE YENTAS  VISITASALA  DANDO ACONOCER EL.  INCREMEN

UNIVERSIBAD FRODUCTO VENTAS

PARA GENERAR FIDELAZACION

CONVENIOS DEL CLIENTE Y
CONVENIOQ CON

LA UNIVERS:

GERENCIA ENTODO GENERANDO CONVENIOS  BAJAR COSTOSDE
GENERAL MOMENTO: ¥ ALTANZAS CON FRODUCCION
EMPRESAS TEXTILERAS
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V. PRODUCTO
1. DESCRIPCION:

La calidad del producto se caracieriza por disefios innovadores, exclusivos, con
tonos ho llamativos para uso diario, telas finas, las cuales no necesitan ser

. planchadas a la hora de su uso.

-Seran disefios apropiados al clima de la ciudad, no usaremos pafios, ni sedas las
- cuales ademas de tener un mayor peso, aumentan la temperatura haciendo del

~ uniforme algo incomodo para usar.

Estan disefiados para los dos géneros masculino y femenino los cudles se
caracternzan por Hevar:

2. CARACTERISTICAS.

HOMBRES . MUJERES

 CHAQUETA CHAQUETA ~
PANTALON . PANTALON FALDA
CAMISA MANGA LARGA, CHALECO | BLUSA %, CHAL _
- 1| CORBATA __  PANCLETA )
| ZAPATO NEGRO DE CUERO ZAPATOS TACON NEGRO 5
. PLACA DE AEROLINEAS - PLACA DE AEROLINEAS
+  Mujeres:

El vestido: El vestido de una ejecutiva debe ser sencillo y discreto, con sastres
de falda o pantalén de diversos cortes, clasicos y de acuerdo a su figura. La
falda a una altura adecuada y los pantalones no muy ajustados al cuerpo. Los

- sacos pueden ser cortos o largos de acuerdo a la moda. Los colores variados

- que nos combinen facilmente con las blusas. Las telas britlantes, de colores
subidos, las blusas transparentes o con escotes muy profundos, desvanecen ia
imagen. Las medias deberan ser de color piel o en ef tono del vestido, en mate
y sin disefio alguno. Los zapatos de cuero negro, azul oscure, marrén, café o
vino tinto, de acuerdo al tono del vestido, bien lustrados y con tacones
adecuados a su labor son apropiados para la oficina.




. Las Tefas: En los climas templados v frios, el sasire de pafio, lana o algodén es
- practico para trabajar. Por el contrario, el cuero iuce mejor en una finca que en

una oficina.

Lo ideal: un anillo en cada mano, un reloj y una ¢ dos pulseras en total.

Gargantilla, cadena o collares discretos y aretes pequefios como topos o

candongas.

Apariencia personai: El aseo diario es norma en la vida del ejecutivo v en la

de cualquier empleado de la compaiiia. El cabello debe estar siempre

- limpio y bien arreglado, con un corte de acuerdo alas facciones, clésico v
- practico.

s Hombres:

El vestido. Traje completo: Saco y pantalén del mismo color y texiura,
preferiblemente en tonos oscurps y mate, con camisa de manga larga y corbata,

- constituyen el fraje ideal de negocios. Los frajes combinados no se incluyen en
esta definicion. Las camisas blancas ¢ de colores discretos, en mate, lisas i a

rayas, de algodén o de mezclas sintéticas, realzan la elegancia. La corbata,
bien escogida, revela el gusto de quien la viste.

Las medias: Lucen mejor las medias oscuras del mismo tono del vestido:
negras, azules oscuras, cafés, grises oscuras. Deben ser lo suficientemente
-largas para que al cruzar la pierna no se dejen ver la piel.

Los zapatos: Los zapatos de cuero negro, marrén, café o vino tinto, bien
lustrades y de acuerdo al fono del vestido, son apropiados para la oficina.




3. COMO SATISFACER LAS NECESIDADES DEL CLIENTE.

Queremos gue el cliente disfrute a todo momento de nuestras prendas, ya que

nuestras telas son de alta calidad y son flexibles a cualquier cambio brusco de

Temperatura, debido a los procesos de calidad y fabricacion de las prendas.

Fashion Airline en sus productos asegura elegancia y comodidad por esta razén

nuestros clientes se pueden desplazar de un lado a otro fuciendo los productos de
- Fashion Airline donde resaltaran su imagen.

Nuestros 'ci'éién’f@s simplemente nos brindan su belleza y Fashion Airfine
unicamente le ofrecemos comodidad y sequridad.

4. EMPAQUE

Nuestro empaque para la enfrega de cada vestido consta det gancho y bolsa con
logo de la empresa Fashion Airline para nuestros accesorios se entregaran
empacados en una caja de acuerdo a su tamafio.

Los vestidos estan fabricados con telas importadas de alta calidad, tienen una
garantia de 6 meses la cual se tiene en cuenta y es aceptada siempre vy cuando la
prenda tenga imperfectos de fabricacion, no se aceptan como garantia ias prendas
que lleguen a la empresa con guemaduras, cortes o rayas.

Para poder complementar el vestuario contamos con un valor agregade de
accesorios que van de acuerdo a sus estilos tales come:

Pafioleta
Placa
Medias
Corbata

* * & =



"« Chaleco
+ Bolsos
+ Correa

Vi.  PRECIO

Dama: desde 140.000 -

Caballero; 150.000

. Lainversion de nuestra materia prima es de:

2 Nuestra empresa se caracteriza por tener precios accequibles a nuestros clientes,
por ello el valor de cada vestido es de:

DESCRIPCION

CANTIDAD X
UNIDAD

COSTO POR
UNIDAD

CANTIDAD X
VESTIDO

T COSTO

| VESTIDO

TOTALX

ST

1 METRO

25M

36,500 |

HILO

1 TUBINO

1 UNID

2.000

BOTONES G.

1

6

3.600

| CREMALLERA

1

500

| FORRO TELA

1METRO

T METRO

3.000

BOTONES P,

1

5

1.000

TELA BLUSA

1 METRO

11.500

{ COSTO X UNID

| DE VESTIDO

57.500




EL MODELO DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

H producto va a pasar por una serie de fases. Denominados ciclo de vida del
producto a una serie de etapas que pasa el praducto a lo largo del tiempo y van a
ser 4;

introduccion
Crecimiento
Madurez
Declive.

& % @ @

Y se diferencian entre si por la forma de crecimiento de las ventas en relacion al
tiempo. Produccion deberia examinar en que efapa se encuentra, va que las
estrategias a desarrollar son distintas para cada etapa.

En la 1° fase, de introduccion, aqui tanto €! producto como el proceso se estan
ajustando a las exigencias del mercado, esto puede exigir desembolsos, gastos
_extra, para la investigacion y desarrolio del producto, para modificar y perfeccionar
‘el proceso vy para el desarrolio de las relaciones con clientes y proveedores.

En la 2° fase, de crecimiento, las ventas crecen mas que proporcionalmente.
Tenemos suficiente informacion sobre cual son las preferencias de los
consumidores, lo que va a permitir que se inicie 1a estandarizacion del producto, el
ajuste del proceso, la definicidn de la estrategia, Ademas como las ventas crecen
mas que proporcionalmente se tiene que tener una prevision efectiva de las
necesidades de la capacidad.

La 3° fase, de madurez, se caracteriza por una saturacion del mercado y porla
aparicion de los competidores y se van a estabilizar las ventas a lo largo del
tiempo. Se deberia intentar mantener el alto volumen de produccion y reducir la
innovacion y mejorar sus procesos productivos. Hay clerfos productos muy
competitivos y prologan esta fase, lo cual se consigue con versiones mejoradas o
mediante la creacion de productos complementarios a los ya existentes.

La 4° fase, de declive, en ia cual se gliminan los productos cuya vida se haya
extinguido © éste muy proximo a hacerlo. Como los recursos son escasos o
costosos deberfamos inveririos en aquelios productos que sean critices. Una
tecnica para eliminar estos productos es ordenarios de forma decreciente en
funcidn de su contribucién a la empresa (Precio de venta menos coste directo).



Fase

t maduracion Fase
iy caiga
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VALOR: Le ofrecemos comodidad al usar nuestras prendas y accesorios no solo
para que se sienta bien sino para que se vea bien, como bien sabemos las
personas son muy visuales por esta razdn todo entra por los ojos.

Nuestro Gnico fin es hacer que el cliente resalte su belleza y se sienta satisfecho
de come se ve y de como lo ven.

Marca:

Nuestra empresa refleja con mucha puntualidad el aspecto casual, moda, v estilo,
La imagen va a la vanguardia de lo que la meda y la publicidad quieren mostrar
hoy en dia, algo moderno, casual, y con impacto visual, gue sea facil de acordar,
que los clientes vean este letrero y piensen deniro de si, que ya lo han visto y que
saben que tenemos fuerza.

Usamos letras con bastante vida y movimiento, letras que en conjunto, esto con ef
fin de que el cliente tenga presente nuestra palabra y nuestro estilo publicitaric, a
primera letra en mayuscula, el resto en minlscula, para no perder el estilo formar
el cual se quiere fransmitir .Da a entender que la empresa esta comprometida con
el cliente. Es una imagen muy fresca, con mucho estilo, que le guste al cliente,
gue no sea popular, colores impactantes, bastante casuales, pero que de igual
forma que no pierdan el concepto formal que queremos dar a conocer. Esc es lo
que queremos reflejar con Fashion Airline , una palabra muy puntual que transmite
lo gue los clientes quieren ver, usando dos palabra para no saturar la estrategia
publicitaria.




Vil. PUBLICIDAD.

inicialmente vamos a empezar con volantes, con lfarjetas de presentacién, y
posteriormente con el posicionamiento de la empresa manejaremos pagina Web,
pancartas y los medios necesarios para comercializar nuestro producto a otros
mercados.

Desde una arista positiva la respuesta es: La Publicidad, por si sola, es un recurso
cuya magnitud y potencial ameritan un trato independiente. Puede interpretarse en
~este sentido como un arma “no convencional”, una que relne todas las
- condiciones para definir buena parte del Conflicto por si sola,

Desde una arista més conservadora la respuesta es: La Publicidad se incorpora
entre los instrumentos que conforman la Politica de Comunicacién de la
Crganizacion y dado ése caracter, sus fines exceden los objetivos de la campafia
estratégica. '

Si nuesira empresa finalmente tiene la fuerza correspondiente en cuanto a la
imagen se refiere, vamos a lener resuftados financierps basiante gratificantes,
aquella persona, que por tan solo mirar nuestro "aviso” se convierte
automaticamente en un posible cliente, llevandose en si, la buana onda de lo que
nuestra imagen refleja; siendo asi, en una proveccion a un tiempo periddicamente
prudencial, nuestra dimensidn financiera se va a ver en alce.

Con una buena imagen, nuesitra empresa se va a ver respaldada por un buen
manejo publicitario, se va a ver un buen trabajo, v que de verdad nos interesamos
porque el cliente se lleve un buen conceplo de la imagen de nuestra empresa.

Es importante tener en cuenta que la gran dependencia de unas buenas ventas en
una imagen impactante, que los clientes se lleven la exclusividad de o que vamos
a dar a conocer.

inicialmente vamos a empezar con volantes, con tarjetas de presentacién, y
posteriormente con el posicionamiento de la empresa manejaremos pagina web,
pancartas y los medios necesarios para comercializar nuestro producto a ofros
mercados



VOLANTE




TARJETAS DE PRESENTACION




FOLLETO




FOLLETO




DISEROS










CONCLUSIONES

» Con esie trabajo legamos a la conclusion que el mercado de la moda es
muy amplio, donde se manejan variedad de estilos y tendencias dirigidos
siempre a diferentes puntos socio-econdmicos, a los cuales se debe
plantear una gran diferencia a la hora de servir al cliente, para asi la
empresa crezca y se posicione cada dia mas.

» El proyecto nos lleva a la conclusién de cémo se constituye una empresa el
manejo, el mismo producte lo que nos dice el dliente, como debemos
satisfacer su necesidad.

» Adamas de conocer el amplic munde de la moda v el manejo de la
creatividad y al mismo fiempo el modernismo que todos los dias nos
muesira algo nuevo innovador por esta causa debemos estar al dia con
disefios colores mantener una empresa estable
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