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INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como objetivo realizar el disefio de un plan de negocios para la creacién de una empresa orientada
al disefio, confeccién y comercializacion de prendas de vestir talla plus en la ciudad de Medellin, a través de la metodologia del
modelo Canvas, en la que llama la atencion lo expresado por Quijano (2013) quién cataloga dicho modelo como integral al analizar
la empresa como un todo y sirve como base para desarrollar diferentes modelos de negocio y se ha convertido en una herramienta

de innovacion estratégica.



La universidad y el aprendizaje nos brindan herramientas con el fin de implementar y ejecutar el conocimiento adquirido para realizar
planes de mejora o creacion de negocios que nos permitan solucionar problemas especificos tanto a nivel operativo como
administrativo en el ambito empresarial.

Sin embargo, el sector textil en Colombia ha tenido una evolucion por medio de los canales de distribucion para que estas medianas
y pequefias empresas crezcan y tengan mayor intervencion en los diferentes eventos que se realizan en la ciudad de Medellin, a
pesar de que la mayor productividad se ve reflejada en el sector textii podemos encontrar algunas deficiencias en cuanto la
terminacion de prendas de vestir lo que puede generar retrasos en la entrega del producto, para ello se quiere implementar un
modelo de negocio que nos permita garantizar la entrega del producto en menor tiempo, lo que puede mejorar la produccién de
aquellas empresas que no cuenten con este proceso.

Por otra parte, hay que apostarle a un modelo de negocio que influya el desarrollo de nuevas estrategias y el desarrollo en el sector
textil, mejorando la produccion de principales empresas productoras. La innovacion y desarrollo de nuevas tecnologias seria pieza
clave para apostarle al crecimiento y demanda en el mercado, con productos competitivos y de mayor calidad en menor tiempo de
entrega.

Igualmente, para que esta propuesta tenga como finalidad una mayor demanda y distribucién de producto, las empresas que se
dedican a la confeccién de prendas de vestir, una vez que se implemente el modelo canvas pueden tener mejor vision de la empresa,
seria un reto para el sector para el desarrollo de nuevos procesos logisticos, reduccion en costos de produccion y mejorar las
condiciones de exportacion de productos competitivos.



GLOSARIO

BOTONAR: Es pegar un botén a una prenda de vestir.

CANVAS: Es una herramienta para definir y crear modelos de negocio innovadores que simplifica 4 grandes areas: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econdémica.

CONFECCION: La accion de confeccionar aparece vinculada al corte, ya que son actividades imprescindibles para la creacion de
prendas de vestir. Las personas dedicadas a la costura, los modistas y los sastres son algunos de los especialistas que se dedican
a la confeccion.

MODELO DE NEGOCIO: Es una herramienta previa al plan de negocio que te permitird definir con claridad qué vas a ofrecer al
mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, como se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos.

OJAL.: Orificio realizado en una camisa, chaqueta, abrigo o prenda similar para abrocharla haciendo pasar a través de él un botén.

OJALAR: Hacer ojales en una prenda. Se denomina ojal al orificio realizado en una camisa, chaqueta, abrigo o prenda similar para
abrocharla haciendo pasar a través de él un boton.

PLAN DE NEGOCIO: Presenta un analisis del mercado y establece el plan de acciéon que seguira para alcanzar el conjunto de
objetivos que se ha propuesto.

PRESILLAR: Se llama presilla a una especie de corddn pequefio de seda u otro material con que se prende o asegura alguna cosa.
En concreto, es una tira de pafio u otra tela, generalmente, en forma de lazo, que contiene un ojal en su parte central. La presilla se
cose a una prenda para abotonarla pasando un botdn a través de ella.



1. PROBLEMA

En la Cuidad de Medellin en el sector textil existe la carencia de empresas dedicadas a la terminacion de prendas de vestir talla Plus,
y se identifica oportunidad para elaborar un modelo de negocio que supla la necesidad del servicio que se presenta en el sector textil
en la actualidad.

Segun un reporte realizado por el diario el colombiano, el sector de la confeccién desde el 2016 se ha visto golpeado por ingreso de
prendas de vestir procedentes de china, por sus bajos costos, a pesar de su baja calidad en los materiales con los que se
confeccionan; por lo que se present6 una desaparicion de 3200 pequefias y medias empresas dedicadas a la fabricacion de prendas
de vestir. cuenta el sefior Enrique Gomez Giraldo Vicepresidente de la Cadmara Colombiana de la confeccion en Medellin que por
cada barrio existen aproximadamente entre 80 y 100 talleres de confeccion reportados, sin contar con los talleres informales que
existen. (EL COLOMBIANO, 2017)

Segun Empresite una de las empresas mas grandes en bases de datos de empresas colombianas, reporta que en Antioquia solo
hay 26 empresas dedicadas a la terminacién de prendas de vestir registradas. De acuerdo a lo observado solo en el sector nororiental
de la ciudad de Medellin encontramos que hay 4 empresas o talleres informales dedicados a prestar este servicio, aunque no lo
prestan de manera integral como se pretende en esta idea de negocio. (EL ECONOMISTA, 2019)



Para las empresas o talleres de confeccién contar con una empresa o taller dedicado a la prestacion de servicio de terminacion es
muy importante ya que agiliza procesos de entrega, reduce costos y permite tener una mayor disponibilidad de recibir nuevos lotes
de produccidn, incrementando asi la posibilidad de tener mas produccién a nivel ciudad para satisfacer la necesidad del mercado y
permitir posibles exportaciones que den un crecimiento econémico.

El modelo de negocios de terminacion pretende satisfacer la necesidad que se presenta actualmente en los talleres de confeccion,
puesto que estos no cuentan con la maquinaria para realizar estos procesos de terminacion como lo son ojalar, presillar, botonar,
planchar, pulir, revisar, empacar entre otros; porque estas son maquinarias muy costosas y no se utilizan en todo momento, por lo
gue no se justifica realizar la inversion por temas de utilizacidn, y encontrar operarios para este tipo de maquinaria constantemente
es complejo.

Los talleres de confeccién no cuentan con la maquinaria necesaria para realizar el proceso de terminacién por un tema de costo de
la misma, ya que cada maquina para realizar la terminacion es muy costosa, y para ello necesitaria minimo una de cada una, como
una ojaladora, una presilladora y una botonadora, que tienen un costo aproximado en el mercado entre 10 y 12 millones de pesos
cada una, sin contar con la plancha industrial, mesas para pulir, herramientas necesarias y un espacio amplio disponible para realizar
este proceso de terminacién

Por otro lado es una inversion muy alta para una tan poca utilizacién, puesto que en el proceso de terminacién se necesitan 1/5 parte
del tiempo que lleva realizar la produccién, ejemplo; si se tardan 5 dias en realizar un lote de produccién, se requieren 1 maximo 1/2
de dias para realizar su terminacién lo que conlleva a tener la maquinaria muchos dias parada o realizar procesos de tercerizacion
a otros talleres lo que permitiria un ingreso extra si tiene personal disponible para la operacion de esta maquinaria o la pérdida de
tiempo, espacio y dinero de esta maquinaria.

Para realizar estos procesos de terminacién y operacion de la maquinaria especializada para la misma, no hay personal disponible
y capacitado en el mercado para suplir esta demanda, puesto que son maquinas muy especificas que requieren de un conocimiento
especifico, y que la gente no se capacita porque no es un proceso constante de produccion.

A los talleres de confeccion se les dificulta confiar sus producciones, la terminacion y empaque a terceros, porque temen que se las
dafien o no cumplan con los requerimientos de sus clientes.



Por otro lado, los talleres de confeccion temen por los incumplimientos y las demoras de produccion ya que esto ocasionaria retrasos
en las entregas y sobre costos de produccion.

El valor agregado al servicio y que diferenciara el modelo de negocio de los demas, El valor agregado del modelo de negocio de
disefio, confeccién y comercializacion de prendas de talla plus se centrara en la creacion de servicios de acabado que no solo
aborden los aspectos técnicos, sino que también se centren en la experiencia del cliente final y la demanda de moda y calidad para
obtener una prenda perfecta para este nicho de mujeres con obesidad.

Este servicio se destacara en el disefio personalizado, centrdndose en la adaptabilidad y versatilidad de cada prenda, esto incluye
optimizacién del corte y ajuste que enfatiza la comodidad y confianza del usuario sin comprometer el estilo afiadiendo refuerzo en
las costuras. Se implementaran soluciones tecnoldgicas para adaptarse a las diferencias de cada talla, asegurando que cada prenda
se ajuste y acomode perfectamente. Ademas, la confeccidn contara con servicios integrales de consultoria en disefio para ayudar a
crear colecciones mas inclusivas desde cero sin dejar atras la calidad. Esto incluird un enfoque en la moda funcional utilizando telas
elasticas de alta calidad que conservan su forma y estilo sin sacrificar la durabilidad y el disefio. Cada acabado esta disefiado para
garantizar que la prenda acentue la belleza y la singularidad de quien la usa, haciendo que cada mujer se sienta empoderada y
segura.

Ademas, se apostara a la sostenibilidad e innovacién textil se destacara por el uso de materiales sostenibles y de calidad, incluidas
sustancias reciclables y biodegradables que tienen un impacto positivo en el medio ambiente. Satisface la creciente demanda de los
consumidores de moda de tallas grandes que buscan ropa ética, responsable y de alta calidad.






2. JUSTIFICACION

El modelo o plan de negocios es una herramienta fundamental e indispensable que le permite a las empresas fijarse objetivos reales,
evaluar nuevas ideas, manejar eficientemente los recursos y brindar una confianza para dirigir las empresas del futuro.

El modelo de negocio de la empresa disefiadora, confeccionadora y comercializadora de prendas de vestir talla Plus es muy
importante para las empresas de confeccion del sector textil de la ciudad de Medellin porque van a reducir los tiempos en
desplazamientos, lo que se traduce en reduccidn de costos y tiempos de entrega, con procesos de calidad.

En el marco del contexto anterior, el modelo de negocio de la empresa prestadora de servicio de terminacién de prendas de vestir,
es muy importante para las empresas de confeccién del sector textil de la ciudad de Medellin porque van a reducir los tiempos en
desplazamientos, lo que se traduce en reduccidn de costos y tiempos de entrega, con procesos de calidad.

En ese mismo sentido, el modelo de negocio servira para generar empleo en la ciudad, lo que permitir4 a los habitantes acceder a
una fuente de ingresos que les permita tener una mejor calidad de vida y satisfacer la necesidad que tienen los talleres de confeccion
a la hora de conseguir una empresa prestadora del servicio de terminacién de las prendas de vestir que se elaboran en sus talleres.

En efecto, la propuesta empresarial servira para generar 4 empleo directos en la ciudad, lo que permitira a los habitantes acceder a
una fuente de ingresos que les permita tener una mejor calidad de vida y satisfacer la necesidad que tienen los talleres de confeccion
a la hora de conseguir una empresa prestadora del servicio de terminacién de las prendas de vestir que se elaboran en sus talleres.

En pocas palabras el sector textil tiene la mayor parte de actividad comercial en Medellin, este sector ha venido creciendo por su
gran expansion en las micro, pequefias, medianas y grandes empresas que son las de mayor presencia en el mercado, que se



desarrollan a medida que van creciendo a través de su participacion en los diferentes eventos como lo es Colombia moda y por la
mayor exportacion de prendas textiles terminadas.

Por esa razon el sector textil en Colombia ha aportado la mayor parte de produccion, no solo generando una mejor economia sino
brindando empleo a las personas mas vulnerables, también se quiere lograr que este tenga menor costo de produccion, reduccion
de tiempos de acabado y el desarrollo de nuevas tecnologias, procesos logisticos y una mayor competencia con productos de alta
calidad.

En este propdsito el disefio y la confeccion de prendas de vestir talla plus , se vislumbra como una propuesta atractiva, fortalecida
con un sistema de produccién tecnificada y con un modelo adaptable a las necesidades de la industria confeccionista de la ciudad
de Medellin y el Valle de Aburra.

Ante la situacion planteada, el presente estudio se basa en el analisis y la construccion de los nueve bloques planteados por
Osterwalder y Pigneur, conocido como el Modelo Canvas.



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Determinar la viabilidad de un Modelo de negocio dedicado al disefio, confeccion y comercializacion de prendas de vestir, que le
permita a las mujeres con obesidad méas opciones en el momento de escoger su vestuario.

3.2 Objetivos Especificos
Describir el servicio a ofrecer con sus caracteristicas, usos y soluciones.
Realizar un estudio de mercado para identificar la oferta y la demanda del modelo de negocio.

Plantear una propuesta de valor que nos diferencie de las demas empresas dedicadas a prestar el servicio en el sector.

Verificar con el estudio financiero la viabilidad del modelo de negocio.



4. REFERENTES TEORICOS

A continuacién, se relacionan las bases teo6ricas que soportaran el proyecto y ofrecen respuesta al problema de investigacion
planteado

4.1 Modelo de negocio

Un modelo de negocio es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir con claridad qué vas a ofrecer al
mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, como se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos

Para que una organizacion pueda subsistir y desarrollarse con éxito, es imprescindible contar con un buen modelo de negocios.

4.2 Modelo de Negocio Canvas

Método Canvas fue desarrollado en 2011 por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, este modelo de negocio permite identificar de
manera rapida, para ello se debe analizar la viabilidad econémica de la empresa, si esta cuenta con las herramientas necesarias
para implementar este modelo, por medio de un estudio de sus clientes, oferta y productividad.

Alexander Osterwalder (2010) cred una estructura de nueve bloques tematicos que agrupa las principales variables de un negocio.
Los nueve bloques cubren las cuatro areas mas importantes de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y aspectos financieros.

Segmento de mercado (clientes): grupos de personas, familias o empresas a los cuales la empresa pretende servir.

Propuesta de valor: la razén por la cual los clientes vuelven a la empresa una y otra vez (novedad, desempefio, personalizacion,
disefio, precio).

Canales de distribucion y comunicacion: Como la empresa se comunica con y llega hasta sus clientes. Existen canales directos
(Fuerza de ventas, medios digitales, tiendas) o indirectos (tiendas aliadas, mayoristas); propios o asociados.

Relaciones con los clientes: Tipo de relaciones establecidas con segmentos de mercado especificos (asistencia personal,
autoservicio, servicios automatizados, redes sociales).



Flujo de ingresos: Tipos de ingresos que una empresa genera por cada segmento de clientes. Existen ingresos transaccionales (se
producen una sola vez) y recurrentes (pagos continuos), y son dependientes de los mecanismos de fijacion de precios (fijos o
dindmicos) y de las formas de pago. En la actualidad, no todos los ingresos son producidos por ventas de bienes. Nuevas figuras:
cobros por uso o por suscripcion, licenciamiento, leasing, cobro por publicidad. Etc.

Recursos clave: Comprenden los activos mas importantes que hacen que el modelo funcione. Pueden ser tangibles o intangibles;
propios o arrendados.

Actividades clave: Son las actividades que hacen que el modelo de negocios funcione y que marcan la diferencia.

Aliados estratégicos: identificacion de los aliados requeridos para que el negocio funcione. Las alianzas establecidas son de caracter
informal o formal, pero marcan una diferencia con respecto a los proveedores “normales”.

Estructura de costos: identifica los principales costos y gastos (fijos y variables) que hacen que el negocio funcione.

A continuacién, se presenta el lienzo del modelo de negocio que sigue la metodologia Canvas



5. METODOLOGIA

Esta metodologia se aplica para la validacion de los segmentos de clientes y la propuesta de valor.



5.1 Tipo de investigacion:

El tipo de investigacion del proyecto es descriptiva, puesto que busca determinar el porqué del problema, basada en la causa y efecto
gue demuestren la importancia y la viabilidad de la idea de negocio al construir un modelo que nos permita suplir las necesidades
de una poblacion textil que carece del servicio de terminacién de prendas de vestir.

El foque de la idea de negocio es mixto, puesto que integra factores cuantitativos y cualitativos que permite por medio de las hipétesis,
analisis estadisticos, situaciones, eventos e interacciones, estudiar la  necesidad y los problemas de las empresas textiles y de
confeccion para  suplir la necesidad.

Para cumplir los objetivos de la investigacion, se concibio un estudio exploratorio bibliogréfico, utilizando con el centro del modelo de
negocio las ideas de Osterwalder y Pigneur quienes propusieron una guia practica para disefiar las empresas del futuro

El estudio tiene también un enfoque cuantitativo, en la medida que se usan instrumentos como encuestas, estadisticas, datos, cifras,
gue se recolectan de fuentes bibliograficas y en el trabajo de campo.

5.2 Método de investigacion:
Se abord6 en forma secuencial las siguientes etapas:

Etapa 1: Caracterizacion Del Producto Y/O Servicio. Consiste en describir el servicio de ojalar, presillar, botonar, pulir, planchar y
empacar (Proceso de terminacion) prendas de vestir para resolver la necesidad o problema planteado.

Etapa 2: Sector Y Segmento De Clientes. Consiste en realizar encuestas al sector textil y determinar cuéles serian los clientes que
necesitarian el servicio a ofrecer.

Etapa 3: Relacion Con Los Clientes. Estara enfocado en realizar llamadas telefonicas a las personas que necesiten el servicio de
terminacion de prendas de vestir para determinar la satisfaccion del cliente.

Etapa 4: Analisis De Mercado. Se realizaran encuestas para determinar que talleres o empresas de confeccidn necesitaran el servicio
que esta propuesta plantea.



Etapa 5: Propuesta De Valor. La propuesta de valor es lo que diferenciara a este proyecto de las demas empresas que existen en el
mercado.

Etapa 6: Estructura De Costos. Se realizar4 una estructura de costos y gastos en que incurrira el negocio para garantizar la
permanencia en el mercado.

Etapa 7: Estructura Financiera. Se realizaran todos los estados financieros necesarios para garantizar la permanencia del negocio
en el mercado y una utilidad del 20% como minimo.

5.3 Fuentes de informacion:
Primarias: para tal efecto, se utilizé las siguientes técnicas de recoleccion de fuente de informacion primarias:

La observacion en las empresas y talleres de confeccion de la ciudad de Medellin para la recoleccion de la informacién necesaria
para la elaboracion del proyecto.

La encuesta: para medir el grado de aceptacién que tendra el producto/servicio y conocer aun mas el segmento que se ha elegido y
poder disefar estrategias para el ingreso al mercado

Secundarias: Las fuentes en las cuales nos apoyamos para darle mayor exploracion:
Blsqueda en libros, articulos, base de datos y paginas web para la recoleccién de la informacion sobre la industria textil y la

elaboracion de modelo de negocio.

5.4 Instrumento de recoleccién de lainformacioén:

Para llevar a cabo las técnicas con las que realizaremos las etapas 1, 2 Y 3 de nuestro proyecto utilizaremos una encuesta tipo
preguntas en donde podremos obtener informacion de que necesitan los talleres y empresas de confeccion del sector de Manrique



central para asi poder medir y saber la necesidad y la frecuencia con la que se necesitaria el servicio que nuestro modelo de negocio
prestara.

Para llevar a cabo las técnicas con las que realizaremos las etapas 4, 5, 6 Y 7 de nuestro proyecto utilizaremos la Matriz DOFA 'y
Modelo CANVAS para establecer las fortalezas y debilidades con las que se pueda mejorar el proceso y el servicio que se ofrecera
y poder ver como sera y funcionara el modelo de negocio que se plantea

6. RESULTADOS

6.1. Segmentos de clientes
Caracteristicas Socio demograficas

- Nivel de ingresos: Medios a altos

- Estado civil: variado

- Nivel educativo: variado, pero con gusto en la moda sofisticada
- Estrato: 2 en adelante

- Sexo: femenino.

- Rango de edad: entre los 18 y 50 afios de edad.



6.1.1 Perfil del Cliente

Figura 1

Mapa de empatia

® Deseo de sentirse hermosas y seguras.
® Preocupaciones sobre la comodidad y el estilo.
® Frustracion por la falta de opciones de prendas atractivas en tallas plus.

® Conversaciones sobre la aceptacion del cuerpo y la moda inclusiva. ® Tiendas de moda(virtuales y fisicas) tallas plus.
® Opiniones de amigos y familiares sobre la moda y la autoimagen. ® Modeclos de ropa talla plus en redes sociales .
® Experiencias de otras mujeres tallas plus en plataformas virtuales. ® Publicidad que promueve la diversidad de tallas

® Buscan prendas que realcen sus curvas y les hagan sentir bien.
® Investigacion online sobre marcas inclusivas.
® Comparten sus hallazgos y experiencias en redes sociales.

® La preocupacion de que la prenda no le quede bien o no resalte su figura ® Ganar confianza al saber que su look es tinico y empoderado,
como desea. ® Busca recibir cumplidos y destacarse en redes sociales, ademas
® La inseguridad al elegir un look que no le haga sentir lo suficientemente de en su circulo social.

segura o glamorosa para destacar.

figura 1.mapa de empatia

Nota. mapa de empatia para conocer mas los consumidores
6.2. Propuesta de valor
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Propuestas del valor
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figura 2. propuestas del valor

Nota. propuestas que buscan los clientes



6.2.1 Caracteristicas relevantes (Solucién)

1.Ajuste perfecto y comodidad: las prendas estan hechas pensando en la comodidad y el ajuste. Cada puntada, cada detalle se
adapta a las curvas de una forma preciosa. Manteniendo a las clientas seguras y comodas es fundamental para una buena
experiencia de compra.

2.Estilo verséatil y moderno: no compromete el estilo por el tamafio. Sus disefios de tallas y estilos son igual que otras lineas. Desde
vestidos hasta conjuntos Unicos.

3.Empoderar y celebrar: celebra la belleza en todas sus formas. Al elegir Allerony, sus clientes se unirdn a una comunidad que
celebra la diversidad y la confianza. Cada prenda es una declaracién de aceptacion y confianza.

6.2.2 Ventaja Competitiva (Ventaja Injusta)

Allerony se destaca al fusionar moda y empoderamiento para el cuerpo en tallas plus, con disefios que realzan la figura y celebran
cada curva con elegancia. No es solo una marca de ropa, es una comunidad que promueve la autoaceptacion y la confianza en tallas
qgue muchas veces son ignoradas. Esta conexiébn emocional, junto con la alta calidad y ajuste perfecto de cada prenda, genera una
lealtad dificil de replicar.

6.2.3 Validacion de la propuesta de valor.

El valor afladido de Allerony se enfoca en proporcionar soluciones novedosas y atractivas para las mujeres talla plus que buscan
prendas de excelente calidad y excelente disefio. Para confirmar nuestra propuesta, hemos adoptado un enfoque de multiples
aspectos, que comprende las siguientes etapas:



Investigaciones de mercado y entrevistas a posibles clientas:

Realizamos entrevistas a mujeres de talla plus en Medellin y el Valle de Aburra con el objetivo de comprender mejor sus necesidades
y expectativas en términos de vestimenta. La mayoria manifesto frustracion por la escasez de alternativas de ropa con elegancia,
disefio contemporaneo y un ajuste apropiado. Esta informacion afirma que hay una necesidad no cubierta en el mercado, lo que nos
facilita guiar la propuesta de Allerony para cubrir esa faltante en el mercado.

Preguntas :
Preguntas Generales a 10 mujeres
Figura 3

Estudio de encuestas de clientas



Motivacién para comprar ropa
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Caracteristicas valoradas
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Evaluacion de la competicién y posibilidades de diferenciacion:

En un estudio de las marcas presentes, descubrimos que la variedad local de vestimenta para grandes tallas se niega a estilos full
moda y moda. Esto brinda la posibilidad de que Allerony brinde algo distinto, fusionando moda, disefio y confort para un segmento
gue aspira a verse y sentirse comoda.



6.2.4 Identificacion de los competidores clave

GORDITAS SEXY
Descripcion: Tienda fisica y en linea que se especializa en moda para tallas plus, abarcando desde el universo casual a formal.
Propuesta de Valor: Se distingue por ofrecer prendas desde la talla XL hasta la talla XXXXL y en las prendas tradicionales.

Posicionamiento en el Mercado: Tiene una reputacion establecida en el mercado de Medellin, siendo una opcion confiable para las
mujeres que buscan tallas plus.

Santa fresa:

Descripcién: Una marca que combina moda y sostenibilidad, enfocandose en ropa de tallas grandes. Ofrecen prendas versétiles y
amigables con el medio ambiente.

Propuesta de Valor: Se enfoca en la sostenibilidad y la ética crean prendas mas versatiles y con mas estilos.

Posicionamiento en el Mercado: Atrae a consumidores conscientes del medio ambiente, destacandose en un nicho que valora tanto
el estilo como la sostenibilidad.

Elena plus

Descripcién: Una marca emergente que busca romper estereotipos en la moda para tallas grandes, ofreciendo disefios atrevidos y
modernos.

Propuesta de Valor: Su enfoque esta en celebrar la diversidad de cuerpos y empoderar a las mujeres a sentirse seguras y bellas con
prendas que reflejan su estilo personal.



Posicionamiento en el Mercado: Atrae a una audiencia joven y moderna, aprovechando las plataformas digitales para su promocion.

6.2.5 Diferenciacién de la propuesta frente a los competidores

Tabla 1
Comparativo de los atributos de valor frente a los competidores.

Atributos de Gorditas Santa fresa | Elena plus allerony
valor sexy
Ajustes y cortes X X
Confianza X X X
personal
Disefios X X
exclusivos
Accesorios X X X
complementarios
sostenibilidad X X

Fuente: elaboracién propia con datos de la competencia

6.3 Canales

Figura 4
Fases de canales
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Figura. Fases de los Canales (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Se distribuira a través omnicanalidad, es decir canales fisicos y virtuales

Canales fisicos: una tienda en ubicada en un centro comercial de la ciudad de Medellin.

Canales virtuales: pagina de internet, y a través de redes sociales (Instagram, Facebook y TikTok)

Para el caso de las entregas a domicilio se haran por enviurbanos y se tiene programado hacerla uno o dos dias después de la
consignacién del valor del producto.

Para el caso de la posventa se contara con una base de datos para monitorear la fidelidad y satisfaccion de los clientes

1. Informacion: Por medio de campafas dirigidas a nuestras clientas de talla plus, por medio de redes sociales y pagina web,
ademas colaborando con influencers reconocidos y haciendo publicidad fisica u online.
2. Comunicacion clara y acertada: desde los sitios web y redes sociales los clientes queden sin dudas de lo que van a comprar.

Mostrar calidad y ajuste: disefar, crear videos donde se muestre como las prendas se adaptan a diferentes cuerpos.



Experiencias y testimonios de clientes: tener un espacio donde los clientes puedan dejar sus experiencias al obtener y usar
nuestras prendas.

w

Compra: nuestras clientas pueden obtener nuestros productos por medio de redes sociales, pagina web y tienda fisica.

4. Entrega: por envios: asegurarnos que nuestras clientes rastreen su pedido, asegurandonos tener un empaque inigualable y
anico que no solo las prendas brillen si no que nuestro empaque sea el protagonista también. Afadiendo una nota de
agradecimiento y asesoramiento en linea.

5. Posventa: Allerony no descuidara a sus clientas estara atento a las sugerencias y reclamos, habilitando devolucién y cambios,

garantias y un programa de fidelizacion.

6.4 Relaciéon con los clientes

- Atencion Personalizada: Asesoria para cada clienta, para que aclaren dudas y molestias.
- Comunidad Inclusiva: crear grupos que ayuden a Fomentar una comunidad donde las clientas se sientan aceptadas y valoradas.

- Seguimiento Postventa: Mensajes de agradecimiento y encuestas sobre la satisfaccidn del cliente, habilitando asi un espacio para
sugerencias de nuestros productos y atencién al cliente.

- Eventos: Organizar eventos donde las clientas puedan probarse prendas y recibir asesoramiento de imagen.



6.5 Fuentes de ingresos

Precios

Precio alto: Los clientes consideran este precio como un simbolo de exclusividad y sofisticacion, apreciando la calidad y el ajuste
ideal que les permite sentirse empoderadas, comodas y hermosas en cada ocasion.

Tabla 2

Percepcion

Percepcion Descripcion

Barato y mala

calidad
Buen precio

Los clientes consideran este precio como un simbolo de
Caro, pero . e . .
dispuesto a exclusividad y sofisticacion, apreciando la calidad y el
pag;)ar ajuste ideal que les permite sentirse empoderadas,

coémodas y hermosas en cada ocasion.

Caro, no vale la
pena comprar

Costo de Producto / Servicio

Materiales (bases textiles y pedreria de alta calidad): $25.000
Mano de obra: $20.000



Embalaje y etiquetado personalizado: $5.000
Distribucion y logistica: $10.000

Los costos fijos mensuales se estiman en $7.000.000, distribuidos en:

Alquiler del local: $2.000.000

Servicios y mantenimiento: $500.000

Salarios del personal especializado: $2.000.000
Marketing y publicidad: $1.000.000
herramientas digitales: $500.000

Gastos administrativos: $500.000

Imprevistos y otros gastos variables: $500.000

6.6 Actividades clave

Disefio especializado en tallas plus: Desarrollar patrones y estilos que se ajusten perfectamente a cuerpos de talla grande, priorizando
comodidad y elegancia.

Produccion de calidad: Gestionar la confeccién de las prendas con materiales duraderos, manteniendo altos estandares de acabado
y adaptabilidad.

Gestion de la cadena de suministro: Supervisar el inventario, coordinar proveedores de textiles y asegurar una distribucion eficiente.

Estrategias de marketing enfocadas: Crear campafas publicitarias atractivas y relevantes, destacando la importancia de la inclusion
y el empoderamiento a través de la moda.

Servicio al cliente especializado: Implementar un sistema de atencidén que responda a las necesidades de las clientas plus, brindando
una experiencia de compra positiva y



Alianzas estratégicas: Formar colaboraciones con influencers, embajadores de marca y comunidades alineadas con la moda
inclusiva.

6.7 Recursos Clave

Responder las siguientes preguntas:
¢, Qué recursos clave requiere la propuesta de valor?

Bases textiles de calidad: Las bases textiles con strech, ligeros y duraderos se adaptan bien a los diferentes tipos de cuerpo y
aportan comodidad sin renunciar al estilo.

Grupo de disefio exclusivo: Los disefiadores con experiencia en moda de tallas grandes pueden crear prendas nuevas, hermosas
y comodas para este grupo objetivo dejando atras los estigmas sociales.

Produccion especial y confeccion: talleres o productores que saben y tienen la capacidad de producir ropa en grandes cantidades
sin perder calidad manteniendo el enfoque en realizar prendas duraderas.

Tecnologia y herramientas digitales: plataformas de comercio electrénico, software de disefio, herramientas de marketing digital
y sistemas de gestion de inventario para mejorar la eficiencia y la experiencia de la cliente.

Canales de distribucién: Una red de distribucién eficiente garantiza la llegada rapida y segura de las prendas, tanto en las tiendas
fisicas como en la venta online.

Capital de riesgo: fondos necesarios para la produccion inicial, proyectos de marketing y operaciones comerciales en etapas iniciales.

Networking y relaciones: trabajar con personas influyentes, comunidades de moda comprometidas y mensajes de marca que ayudan
a promover la propuesta de valor y a incitar aquellas mujeres a versen y sentirse unicas.



6.8 Aliados clave:
Colombiamoda, Colombiatex, inexmoda, Camara Colombiana de la Confeccion y Afines

6.9 Estructura de costos

1. Costos Fijos Mensuales

Los costos fijos son aquellos que no varian con el volumen de produccion y se estiman en $7.000.000 mensuales. Estos son los
elementos esenciales para el funcionamiento de la empresa:

Tabla 3
Listado de costos produccién y distribucion



Costo

Concepto (COP) Descripcién

Materiales (telas y pedreria de $25.000 Incluye la compra de telas con strech y detalles de pedreria,

alta calidad) garantizando confort y estilo.

Mano de Obra $20.000 Costos asociados a la confeccion de las prendas,

asegurando altos esténdares de calidad.

Embalaje y Etiquetado $5.000 Gastos relacionados con el empaquetado y etiquetado

personalizado de cada prenda.

Distribucién y Logistica $10.000 Costos de envio y entrega a los clientes, asegurando una

logfstica eficiente.

Fuente: elaboracion propia
Costo Total por Prenda:

Costo Total por Prenda = Materiales + Mano de Obra + Embalaje y Etiquetado + Distribucién
Costo Total por Prenda = $25.000 + $20.000 + $5.000 + $10.000 = $60.000

2. Costos Variables
Los costos variables cambian en funcion de la produccion y son fundamentales para el costo de cada prenda. Estos son los
componentes esenciales:



Tabla 4
Otros costos fijos y variables

Costo

Concepto (COoP) Descripcion

Alquiler del Local $2.000.000 Gastos por el alquiler del espacio fisico donde operan la tienda y

las oficinas.

Servicios y $500.000 Costos de servicios publicos como electricidad, agua, y

Mantenimiento mantenimiento del local.

Salarios del Personal $2.000.000 Remuneracion para disefiadores, personal de ventas y atencién al

cliente.

Marketing y Publicidad =~ $1.000.000 Inversioén en campanias publicitarias y promociones para aumentar

la visibilidad de la marca.

Herramientas Digitales =~ $500.000 Gastos para suscripciones a plataformas digitales y herramientas

de disefio.

Gastos Administrativos ~ $500.000 Costos operativos generales, como papeleria y suministros de

oficina.

Fondo para $500.000 Reservas para imprevistos y gastos adicionales que puedan surgir.

Contingencias

Costo Total Mensual
Suponiendo que se produzcan 100 prendas al mes, el costo total de operacién se calcularia asi:



Costo Total Mensual = Costos Fijos Mensuales + (Costo Total por Prenda * Cantidad de Prendas)
Costo Total Mensual = $7.000.000 + ($60.000 * 100) = $13.000.000

Estrategia de Precios y Punto de Equilibrio

Con un precio de venta de $80.000 por prenda, el célculo del punto de equilibrio seria:

Punto de Equilibrio (unidades) = Costo Total Mensual / Precio de Venta
Punto de Equilibrio = $13.000.000 / $80.000 = 162.5 prendas

Esto implica que, para cubrir todos los costos, Allerony debe vender al menos 163 prendas al mes.

Resultados de actividades financieras proyectadas a 5 afios

Tabla 5
proyeccion de ingreso a 5 afios



disefio,confeciion y comercializacion de prendas talla plus

INGRESOS
2024 2025 2026 2027 2028
blusas 158.400.000 177.962.400 204.649.642 248.761.872 308.803.037
jeans 160.000.000 179.760.000 206.716.810 251.274.618 311.922.260
] 1] 1] 0 0
] o o 0 1]
0 1] 1] 0 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 318.400.000 357.722.400 411.366.451 500.036.490 620.725.297
Ingresos financieros 0 4.259.724 4.416.584 6.466.621 12.890.992
TOTAL INGRESOS 318.400.000 361.982.124 415.783.035 506.503.110 633.616.289
Andlisis vertical afio 1
blusas 50%
jeans 50%
0% |Distribucion porcentual de los ingresos respecto al total
0%
0%
Andlisis horizontal ingresos
2024
2025 12%
2026 15%|Crecimiento anual
2027 22%
2028 24%







Tabla 1
Cuadro de egresos



disenio,confeciion vy comercializacion de prendas talla plus

EGRESOS
2024 2025 2026 2027 2028

Co=stos variables 199.100.000 | 223 688.850| 257 233230 312.679.853( 388.148_262
Costos hijos J1.440.000( 33.012.000( 34200432 36.149.857( 38.029.649
arrigndo 24.000.000 25200000 26107 200 275595310 29030267
zervicios publicos F.000.000 B.300.000 B.526.800 B8998 824 7257 BEY
Internet 1.440.000 1512.000 1566432 1655719 1741816
Costo 4 1] 1] 1] 1] 1]
Costo b 1] 1] ] 1] ]
Costo B 1] 1] ] 1] ]
Costo 7 1] 1] ] 1] ]
Costo 8 1] 1] ] 1] ]
Costa 9 ] ] i} ] i}
Costo 10 1] 1] ] 1] ]
TOTAL COSTOS 230.540.000| 256.700.850| 291 433 662 348 829.709| 426177 911
Gastos operativos 80.742.327| 87.639.400| 30.833.074( 30103.7536| 35.620.073
articulos de asen GO0, 000 30,000 B9z 680 633,583 TS 7T
papeleria 248,000 258,300 ZEB7.593 2828582 237.560
tfransporte 1.800.000 1.830.000 1.955.040 2063642 2177270

0 0 ] 0 ]
Gasto operativo B n n 0 n 0
Gasto operativo B n n ] n ]
Gasto operativo 7 n n 0 n 0
Gasto operativo 8 1] 1] i] 1] i]
Gasto operativo 9 1] 1] i] 1] i]
[Gazto operativo 10 ] ] 0 ] 0
[Gazto por depreciacian 6.065.133 6.065.133 6.065.133 1.634.800 1.634.500
[3azto par amortizacion 1.536.050 1.596.050 1.536.050 i 0
[3azto paor impLestos 932 7dd 4. 221917 4. 754 472 5521153 E.717.873
Gasto por publicidad 30,500,000 32.025.000 33177900 25.063.040 3E6.892.630
Gasto por zalarios 39,000,000 40,350,000 42424 200 d4.842.373 47.174.183
Gastos hinancieros 7.456. 861 5,430,153 313,713 BO07.612 -32.060
TOTAL GASTOS 88.199.788| 93069559 94.018.793( 90717 367 95528019
TOTAL EGRESOS J318.739.788| 349.770.409| 385 452 455| 439 547 077 | 521.705.930




Analisiz vertical ano 1

Costoz variables [T

Costos fijos

astas adriinistrativos

Gastos financieros

Analizis horizontal egresos

2024

2025

2026

2027

2028




Tabla 2
Flujo de caja

Ventas 318.400.000
Costos 230.540.000
Gastos operativos 80.742.927

Impuesto de renta operativo 854,049
Beneficio fiscal financiero 854,049

Depreciacién y amortizacion 7.664.183

367.722.400
256.700.850
87.639.400

1.605.858
-140.452

7,664,183

411.366.451
291.433.662
90.889.074

3.484.046
155,624

7.664,183

500.036.480
348.829.709
90.109.7586

7.331.643
703.081

1.634.800

620.725.297
426.177.911
95.620.079

11.871.277
1.557.966

1.634,800

Servicio de la deuda 14.476.439
Gastos financieros 7.456.861

16.503.141
5.430.159

18.813.581
3.119.719

13.983.801
607.612

-52.060




Tabla 3
Cuadro de balance

I dizefio,confeccion v comercializacion de prendas talla plus
| BALANCE GENERAL
[ 2023 [ 2024 [ 2025 [ 2026 [ 2027 [ 2028
Acti .
Dizponible 43549 477 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Irversiones temporales 30,426,599 31.547.025 46,130,145 92.078.515 130.67E. OEE
Deudores [ouentas por cobrar) 26,533,333 29,810,200 34.280538 41.669.707 172708
Irventarios 13. 266667 8.295.833 9,320,369 10.718.051 13.028.327 16,172,844
Otros activos
Total activo corriente 56.816.143 66.255.766  71677.594 92.188.735 147.776.550 259.576.019
Activos de largo plazo
kuebles v enzeres 1174.000 1174.000 1174000 1174.000 1.174.000 1174.000
Fagquinaria v equipo 7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000
Wehiculos a 0 0 a a a
Terrenos a ] 0 a a a
Edificaciones a ] 0 a a a
Equipo de cormputacidn 13.300.000 13.300.000 13.300.000 13.300.000 13.300.000 13,300,000
Depreciacidn acurnulada 07 [EORRI3AT (1213626717 [18.204.4000 7 [19.839.200) " [21.474.000])
Software 4.788.150 4.788.150 4.788.150 4.788.150 4.788.150 4.788.150
Arnortizacion acumulada a [1.596.050] [3.132.100] [4.738.150) [4.738.150] [4.788.750)
Total activog no corrientes 26.262.150  18.597.967  10.933.783 3.269.600 1.634.800 0
Total activos 83.078.293 84 .853.733 82 611.377 95.458.335 149.411.350 259.576.019
Pasi .
Proveedores 1] 16.531.667 18.640.738 21436102 26.05E. 654 32 345 688
Impuesto por pagar 0 1.465.406 3639670 8.034.724 13.429.243
Obligaciones financieraz corrientes 14.476.439 16.503.141 18,813,581 13.983.501 i] 1]
Total pasivos corrientes 14.476.439 33.094.808 38.919.724 39.059.673 34.091.378 45 774.932
. .
Obligaciones financieraz no corrientes 43 B01.854 32098713 13285132 [E38.769) [E38.769) [E98.7E3)
Total pasivos no corrientes 48.601.854 32.098.713 13.285.132 [698.769] [698.769] [698.769]




Patri .

Capital 20000000 20000000 20000000 20.000.000 20,000,000 20,000,000
Feserva Legal u} ] u} 1074631 A F43TEL 9635853
Lilidades retenidas u} ] [339.788) 9.331.890 33.353.709 86.352. 808
Ltilidad del perioda u} [333.788) 10.746.309 26.690.910 h8.921.309 98.481.116
Total patrimonio Z20_000_000 19.660.212 30_406.521 57 097 431 TI6.018_741 214_499 856
Total pasivo v pattimonio B3.070.293 04853733 8261377 95458335 149.411.350 759.576.019
Diferencia en balance . _mm |
Tabla 4

Cuadro de resultados

| disefio,confeccion y comercializacion de prendas talla plus |

| ESTADO DE RESULTADOS |
Concepto 2024 2025 2026 2027 2028

Ventas 318.400.000, 357.722.400 411.366 451 500.036.490 620.725.297
Costos 230.540.000 256.700.850 291.433.662 348.829.709 426.177.911
Utilidad Bruta 87.860.000 101.021.550 119.932.789 151.206.780 194.547.386)
Gastos operativos 80.742.927 87.639.400 90.899.074 90.109.756 95.620.079
Utilidad antes impuestos e intereses 7.117.073] 13.382.150] 29.033.715 61.097.025 98.927.306)
Gastos financieros 7.456.861 5.430.159 3.119.719 607.612 -92.060]
Ingresos financieros 0] 4.259.724 4.416.584 6.466.621 12.890.992
Utilidad antes de impuestos -339.788 12.211.715 30.330.579 66.956.033 111.910.359
Impuestos 0 1.465.406 3.639.670 8.034.724 13.429.243
Utilidad neta -339.788 10.746.309 26.690.910 58.921.309 98.481.116







RELACION

SOCIOS ACTIVIDADES | PROPUESTA
CON LOS CLIENTES
CLAVE CLAVE DE VALOR CLIENTES
*Disefio
especializado
en tallas plus
*Produccion de
li o
calidad Diseft *Atencion
isefios ;
i6 Personalizada
*Gestion de la exclusivos y
cadena de personalizados, | *Comunidad
Colombiamoda, suministro totalmente de Inclusiva

Colombiatex,
inexmoda,
Camara
Colombiana de
la Confecciény
Afines

*Estrategias de
marketing
enfocadas

*Servicio al
cliente
especializado

*Alianzas
estratégicas

RECURSOS
CLAVE

*Bases textiles
de calidad

alta calidad en
el disefio, la
confeccion y la
comercializacié
n de las
prendas, con un
servicio al
cliente Unico

*Seguimiento
Postventa

*Eventos

CANALES

Se distribuira a
través

Mujeres de talla
plus desde el
rango de 18 a
50 afios de
edad




*Grupo de
disefio
exclusivo

*Produccion
especial y
confeccion

*Tecnologia y
herramientas
digitales

*Canales de
distribucion
*Capital de
riesgo

*Networking y
relaciones

omnicanalidad,
es decir fisicos
y virtuales

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS




8. CONCLUSIONES

Realizamos el modelo canvas para verificar y constatar que la propuesta de
negocio es rentable y viable y que podemos ser competitivos en el mercado:

Se presentan a continuacion las utilidades operativas proyectadas para los
préximos cinco afos, demostrando la viabilidad y el potencial de crecimiento del
proyecto:

2024: $7,117,073

2025: $13,382,150
2026: $29,033,715
2027: $61,097,025
2028: $98,927,306

Por otra parte segun nuestra investigacion en la ciudad de Medellin hay mucha
demanda del proceso de terminacion de prendas de vestir mas no un hay una
amplia oferta de la misma para las tallas Plus femeninas, puesto que la
magquinaria es un poco costosa y a los talleres de confeccion no les es rentable
adquirirla para darle un uso del 20%, y la mano de obra no es facil conseguirla
pues se requiere de una amplia destreza y experiencia
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