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Resumen ejecutivo 

En Oazë fabricamos y comercializamos ropa deportiva, exactamente y como inicial 

producto de la marca camisetas deportivas oversized en un diseño disruptivo el cual busca la 

comodidad y seguridad al momento de realizar alguna actividad física, como potencial cliente 

buscamos llegarle al público colombiano, exactamente a los colombianos los cuales les guste o les 

gustaría frecuentar el gimnasio. Con diseños disruptivos ofrecemos la seguridad para que 

continúen en su actividad física, sin sentir la vergüenza que surge al iniciar, también la comodidad 

para estar siempre dispuesto a cualquier movimiento.  

 

Oazë también busca ser un laboratorio de innovación para cambiar los estereotipos que 

existen en la industria de la ropa deportiva, enfocándonos en que cada cuerpo es único y diferente. 

Pero como buscamos estar presentes en el cambio de vida de los clientes también buscamos estar 

presentes en el cambio con el medio ambiente, los productos que ofreceremos, y como principal 

producto las camisetas, esta fabricadas con tela pet, una tela que es compuesta a base de 

desperdicios post-consumo como botellas y material de desechos industriales que se reincorporan 

para posteriormente hacer un hilo. 

 

Palabras clave 

Tela PET, Camisetas Oversized, Diseños Disruptivos, Actividad Física, Reciclaje. 
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Abstract 

In Oazë we manufacture and commercialize sportswear, exactly ans as the initial product 

of the brand, oversized sport shirts in a disruptive design, which seeks comfort and safety when 

performing any physical activity, as a potential client we seek to reach the Colombian public, 

exactly those Colombians who like or would like to go to the gym. Whit disruptive designs we 

offer the security to continue with their physical activity, without feeling the embarrassment that 

arises when starting, as well as the comfort to always be ready for any movement. 

 

Oazë also seeks to be an innovation laboratory to change the stereotypes that exist in the 

sportwear industry, focusing on the fact that each body is unique and different. But as we seek to 

be present in the change of life of the clients, we also seek to be present in the change with the 

environment the products that we will offer, and as the main product the t-shirt, are made from 

post-consumer waste, such as bottles and industrial waste material that are reincorporated to later 

make a thread. 

Keywords 

PET fabric, Oversized T-shirts, Disruptive Designs, Physical Activity, Recycling. 
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1. Modelo de negocio ampliado 

 

1.1 La verbalización del modelo. 

En Oazë fabricamos y comercializamos ropa deportiva para los colombianos amantes y 

próximos amantes de la actividad física, con nuestros diseños enfocados para la gente que busca 

diseños disruptivos y un cambio en su estilo de vida. El modelo de venta de los productos de Oazë 

se harán a través de canales digitales en esos están: Instagram, WhatsApp, página web propia y 

Facebook, fomentando nuestra relación con nuestros consumidores B2C, en donde se tendrá un 

proceso de venta rápido y fácil, además de ofrecerle la seguridad para que pueda concretar la 

compra sin fricciones.  

Sabemos que hay mucha ropa deportiva en el mercado que satisface varios aspectos que 

las actividades físicas requieren, como propuesta de valor Oazë quiere enfocarse en que cada 

cuerpo es único y diferente, y que los estereotipos que se disponen en las culturas de la actividad 

físicas llegan a ser intimidantes para algunas personas, llegando a abandonar la actividad física o 

desilusionarse al no obtener los resultados esperados, por ello ofrecemos Diseños disruptivos, en 

los cuales ofrecemos una camiseta oversized en la cual tiene un diseño en donde el pecho y la 

espalda alta están ajustadas para resaltar la figura. 

 

 

 

 

 



10 
 

 
 

Figura 1 Muestra del modelo. 

Fuente: Elaboración propia. 

Además de ser un producto que ofrece todo lo indispensable para la ropa deportiva; 

transpiración, comodidad y seguridad, también es un producto amigable con el medio ambiente, 

siendo una prenda fabricada con telas PET (Tela compuesta a base de desperdicios post - consumo 

como botellas y material de desechos industriales que se reincorporan para posteriormente hacer 

un hilo) (Lafayette, 2016). 

1.2 Análisis interno del modelo de negocio. 

• Factores Comerciales:  

- Producto: Ropa deportiva, específicamente y como inicio de producto de venta 

de la marca: camisetas deportivas con un diseño disruptivo para los amantes y 

próximos amantes de la actividad física, producidas con tela PET. 

CAMISETA 
OVERSIZE

PECHOYESPALDA 
ALTA AJUSTADA PARA 
RESALTAR TU FUGURA

DISEÑOS 
DISRUPTIVOS

TRANSPIRABLE

CAMISETAS FABRICADAS CON TELAS PET
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- Nuevos Lanzamientos Previstos: Después de un crecimiento de la marca, la 

marca se expenderá al diseño y fabricación de pantalonetas (en donde involucre 

la licra deportiva debajo del diseño de la pantaloneta buscando la comodidad y 

manteniendo las telas Pet) y también Hoodies deportivos manteniendo las 

referencias y diseños que se mantienen con las camisetas oversized. 

- Clientes: Los clientes que visualizamos son Hombres/Mujeres entre los 16 a 

34 años activos en la actividad física o próximos a estar activos ante la actividad 

física, ubicados proximalmente en Colombia, con un estrato alto-medio. 

Clientes Cautivos: generarlos habito fidelizándolos con descuentos y 

haciéndolos sentir seguros recalcando que cada cuerpo es único y diferente.  

- Red Comercial: Inicio de ventas se realizarán B2C, por la plataforma digital 

Instagram y Facebook mostrando todos los productos por publicaciones y el 

Marketplace que maneja, después de haber logrado un punto de equilibro se 

manejara una página de web propia en donde se tendrá una interacción única 

con el consumidor y en donde se pueda concretar la compra sin fricciones. 

Posteriormente se abrirán locales en zonas concurridas de las ciudades con 

mayor margen de venta. 

- Imagen de la empresa: Empresa que cambie la industria del fitness con sus 

diseños y otorgue autoridad a la gente para seguir con la actividad física, que lo 

vean como un estilo de vida divertido y que debería ser un hábito con el cual se 

pueden relacionar y adaptar para ver resultados. 
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• Factores Técnico/Productivos:  

- Maquinaria e instalaciones: Inicialmente la maquinaria tomara parte por 

terceros, los cuales se les contratará con base a unos parámetros realicen la 

prenda, además de esto se realizará el arrendamiento de una bodega por 

$1.100.000. 

- Control de calidad: El control de calidad se realizaría en búsqueda de mantener 

todos los parámetros legales de seguridad e higiene en donde todo será 

manipulado en un lugar cerrado y con un buen flujo de aire, se mantendrá el 

control de todos los aspectos sanitarios (tapabocas, guantes y gorros), todo en 

un habiente completamente limpio para realizar el empacado y etiquetado de 

producto. 

- Control y Gestión de Stocks: Todo el control de movimientos y gestión de 

inventarios se realizarán con el software Monday CRM, en el cual la gestión es 

fácil y posee una interfaz intuitiva. Donde todo será almacenado en la bodega y 

distribuido con proveedores de servicio de entregas, en donde el coste ya está 

incluido en el precio del producto.   

• Factores Humanos y de Gestión:  

- Estructura: Oazë es una estructura accionarial. 

- Estilo de Dirección: El estilo de dirección que se manejara con el proceso en 

Oazë será participativo / Democrático y Carismático, en donde se tendrán en 

cuenta las opiniones del equipo, y en donde serán animados a participar en el 

proceso de toma de decisiones, con el sentido de que se sientan más motivados 

y comprometidos con la organización, pero también en Oazë queremos 
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fomentar el liderazgo en donde se inspire atreves del ejemplo, involucrándose 

en las diferentes tareas.  

- Reparto de Responsabilidades: En cabeza esta los dos fundadores, los cuales 

se dividirán las tareas de la siguiente manera, 1) Encargado de seguimiento de 

ventas, aspectos operacionales y logística 2) Se encargará de Marketing, tráficos 

con diseño y relacione con proveedores. Por otra parte, tendremos un tercero en 

el cual se realice toda la fabricación del producto y por último, con un proveedor 

de servicio de entrega se realizara los movimientos.  

1.3 Análisis del mapa del entorno del modelo de negocio. 

En el análisis del mapa del entorno de Oazë podemos evidenciar varios aspectos con los 

cuales se establecerán las estrategias para hacerle frente a las amenazas que nos abarcan ante el 

entorno de la industria de la ropa deportiva en Colombia, también reforzar todos los aspectos que 

posee Oazë como propuesta de valor e innovación para desarrollar las fortalezas y no dejar de un 

lado las debilidades.  

Con respecto a las fortalezas y oportunidades seria nuestro aspecto diferenciador ante el 

mercado, los diseños disruptivos que se basan en resaltar la figura, teniendo en conocimiento de 

que cada cuerpo es único y diferente. Estos diseños son basados en donde el pecho y la espalda 

alta están ajustadas para resaltar la figura, sin que resulte incomodo al momento de realizar la 

actividad física, además de ello buscamos el equilibrio entre la comodidad y lo amigable con el 

medio ambiente. Con telas 100% recicladas de desperdicios post - consumo como botellas y 

material de desechos industriales, siendo potenciadoras del mercado en Colombia. Además, Oazë 

no define como demás del mercado escogiendo sus textiles para la innovación y avance para el 
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medio ambiente y la contaminación que esta conlleva, sino también lo son los diseños, en donde 

se cambia las reglas de escoger los textiles con base a precio. 

Como debilidades, la industria de la ropa en Colombia es una muy amplia en donde se 

encuentra varias marcas que realizan productos innovadores y que poseen ya gran nombre, entrar 

al mercado muestra gran dificultad. Mas de ellos conseguir una fidelización con el cliente. Dado a 

esta misma razón los aspectos que se manejaran son establecer una buena comunicación con el 

cliente, mostrándoles un producto con el cual se puedan sentir identificados y cómodos al realizar 

la actividad física. 

 Finalmente, las amenazas que encontramos que el allegado nombre de las telas recicladas 

tome tendencia en los mercados internacionales, dando paso a una apertura de una multinacional 

en el país, ofreciendo precios más bajos con la misma calidad, dando paso a una competencia no 

regulada, dado que el capital que se requiere es muy fuerte. Por ello es indispensable llevar a cabo 

las estrategias y llegar a ser la marca predilecta para la venta del producto.  
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1.4 Matriz de impacto D.O.F.A. 

Tabla 1. Modelo de matriz DOFA 

 

Ayuda alcanzar el objetivo No ayuda alcanzar objetivo 

Interno 

• Prendas de primera calidad. 

• Dedicadas a un solo sector. 

• Tienda virtual, alcance para todo 

el mundo. 

• Precios cómodos y accesibles 

para que el cliente de estrato 3 en 

adelante compre. 

• Poco recurso económico para 

iniciar operaciones. 

• Poco recurso económico para 

incentivar productos. 

• Falta de exclusividad. 

Externo 

• Innovación en las prendas 

deportivas, con gran variedad 

estilo y tallas. 

• Posibilidad de apertura de un 

nuevo mercado en Colombia. 

• Tendencia ecológica a tejidos 

fabricados con algodón 

ecológico. 

• Crisis económica, generando la 

falta de dinero para invertir en 

ropa deportiva. 

• Posibles futuras subidas del IVA. 

• Entrada de nuevos competidores 

extranjeros como Gym Shark. 

Fuente: (Roberto, 2004) 
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1.5 Visión y misión. 

Misión 

Entregar ropa deportiva y cómoda fabricada con productos agradables para el medio ambiente 

para la gente con hábitos físicos que busquen realizar todas sus actividades físicas con la mayor 

exclusividad, seguridad y comodidad siendo consientes con el medio ambiente 

Visión 

Para 2024 queremos cambiar los estándares que impone la moda deportiva, ofreciendo diseños 

disruptivos para los amantes y próximos amantes de la actividad física, enfocándonos en que cada 

cuerpo es único y diferente, y queremos que te sientas cómodo y seguro, impactando en un futuro 

mejor para nuestro cliente como para Colombia, siendo agradables con el medio ambiente. 
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Figura 2 Misión 

 

Fuente: Herramienta de GrowthWheel. 

Figura 3 Visión 

 

Fuente: Herramienta de GrowthWheel. 
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1.6 Modelo ampliado. 

Figura 4 Modelo Ampliado 

 

Fuente: Elaboración Propia 



19 
 

 
 

1.7 Cascada de proyectos. 

Figura 5 Escenarios de Crecimiento

 

Fuente: Herramienta de GrowthWheel. 
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2. Legal 

 

Figura 6 Documentos Legales 

 

 Fuente: Herramienta de GrowthWheel. 

2.1 Riesgos jurídicos 

Los Riesgos Jurídicos implicados al momento de crear esta empresa serian: 

• Riesgo Extracontractual: Se puede presentar al momento por daños o perjuicios a un 

consumidor por el uso de un producto o por un servicio mal prestado o la empresa 

teniendo una patente por los diseños o demás, que una persona externa a la organización 
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viole los derechos de autor y de propiedad de un producto o servicio, ante esto, la 

empresa entabla una demanda en contra de este o, al contrario. 

• Riesgo de Cumplimiento: Tiene que ver con el cumplimiento de leyes y normativas, 

cambio en las legislaciones o presentación de nuevas leyes, pero también considera 

las políticas y prácticas internas que se establecen para el adecuado 

funcionamiento de la empresa y que al no cumplirlas puede significar inconsistencias 

y errores que afecten la operación, la reputación y el nombre de la organización.  

• Riesgo de Litigio/Disputa: Insatisfacción con un producto o servicio, lesiones o daños 

por el uso de un producto, despidos injustificados, entre otros. Al estar en una situación 

como esta, la empresa puede disminuir su productividad y tener un gasto económico 

elevado.  

• Riesgo Constitutivo y Extintivo: Puede presentarse en la constitución legal de la 

empresa, mientras que el riesgo extintivo tiene que ver con quiebras, ventas o 

liquidaciones. 

2.2 Planeación legal 

Las acciones de orden que vamos a llevar a cabo para el buen desarrollo del modelo son: 

• Con respecto al surgimiento de la empresa: 

- Redactar y firmar un poder notarial. 

- Elegir el nombre de la empresa. 

- La selección de la estructura legal: en este caso, Sociedad por Acciones 

Simplificadas o SAS. 

- La redacción de los estatutos de la compañía. 

- Registro en la Cámara de Comercio. 
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- Obtener la identificación Fiscal (NIT). 

- Cuenta Bancaria Corporativa. 

- Requerir la Habilitación para el proceso de facturación electrónica con la (DIAN). 

- Normativas especiales para el sector de la confección y que puedan optimizar el 

proyecto. 

• Reglamento de Confecciones; Requisitos del etiquetado de los productos 

confeccionados (artículo 5), Generales y Específicos. 

- Información Comercial. 

- Marca Comercial. 

- Descripción de insumos. 

- Tallas. 

- Instrucciones de Cuidado. 
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2.3 Plan de trabajo 

Antes de iniciar operaciones la empresa contratara un abogado, con el cual se trabajarán varios 

aspectos. 

Tabla 2 Plan de Trabajo 

Actividad Fecha estimada 

Aspectos con el registro de marca:  

• Redactar y firmar un poder 

notarial- 

• Elegir el nombre de la empresa. 

• La selección de la estructura 

legal: En este caso, Sociedad por 

Acciones Simplificadas o SAS. 

• La redacción de los estatutos de la 

compañía- 

• Registro en la Cámara de 

Comercio. 

• Obtener la identificación Fiscal 

(NIT). 

• Cuenta Bancaria Corporativa. 

• Requerir la Habilitación para el 

proceso de facturación 

electrónica con la (DIAN). 

Finales de Junio 
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• Registro de patentes y protección 

de derechos de autor. 

Finales de Junio 

• Términos y condiciones para los 

proveedores. 

Inicios de Julio 

• Contratos empleados. Inicios de Julio 

• Aspectos de protección a los 

consumidores, y sus derechos con 

el producto. 

Inicios de Julio 

Fuente: Elaboración propia. 
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3. Comercial 

3.1 Meta de ventas  

3.1.1Semanal 

Tabla 3 Meta de Ventas Semanal 

 Meta de ventas 

  Inicial A futuro 

Semanal 5 prendas 50-60 prendas 

Fuente: Elaboración propia. 

 

3.1.2 Mensual 

Tabla 4 Meta de Ventas Mensual 

 Meta de ventas 

  Inicial A futuro 

Mensual 20 prendas 200 prendas 

Fuente: Elaboración propia. 
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   3.1.3 Final de consolidación 

Tabla 5 Meta de Ventas Consolidado 

 Meta de ventas 

  Inicial A futuro 

Final de consolidación 1040 unidades 10400 unidades 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.4 Número de nuevos clientes y ticket promedio actual. 

Se estima un crecimiento ante las ventas de las camisetas oversized trimestralmente del 13%, 

en donde se mantendrán al margen del coste de venta.  

3.2 Arquetipo de clientes  

El Cliente ideal para Oazë es aquel el cual este interesado para la actividad física, que lleva 

tiempo practicándolo o desea realizar un cambio en su vida, el cual se sienta inseguro o sienta que 

no progresa, dado que Oazë con sus productos le ofrecerá seguridad y comodidad.  
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Figura 7 Personalidad del Cliente 

 

Fuente: Herramienta de GrowthWheel. 

3.3 Funnel de ventas 

En la siguiente figura se evidencia cual sería el recorrido que tendrá el cliente con la interacción 

para conocer Oazë y comprar los productos. 
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Figura 8 Plan de Actividades de Ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

3.4 Actividades comerciales 

Acá se puede evidencias las actividades comerciales que van a tener lugar para fortalecer 

el crecimiento de la marca. 

 

 

 

 

El cliente ve los productos por 

medio del catálogo web 

Ve el producto que desea 

comprar y disponibilidad. 

Luego, va a la plataforma de 

pagos 

Realiza el pago, verifica compra 

realizada y le llega un mensaje 

de cómo va su pedido 

Se hace empaque y envío del 

paquete por medio de agencia de 

envíos  

Le llega al cliente mensaje de 

rastreo del envío y recibe el 

producto dentro de los 5 días 

hábiles   
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Figura 9 Mezcla de Mercadeo 

 

Fuente: Herramienta de GrowthWheel. 

3.5 Métricas 

Las métricas que se van a utilizar, con respecto a las campañas comerciales que van a tener 

paso serán el coste de adquisición de clientes CAC.  
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4. Finanzas 

4.1 Margen de contribución por producto o servicio 

Tabla 6 Margen de Contribución por producto o servicio 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto  

Tabla 7 Punto de equilibrio 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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4.3 Flujo de caja mensual 60 meses (5 años) 

Tabla 8 Flujo de caja mensual

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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4.4 Balance general y estado de resultados 

Tabla 9 Balance General 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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Tabla 10 Estado de Resultados 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

4.5 Indicadores financieros 

ROI: Utilidad Neta/Activos= ROI, $ 74.437.012/ $ 154.538.249 = 0,481 
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5. Mercadeo y Comunicación 

5.1 Objetivo 

Diseñar prendas de vestir que proporcionen comodidad, variedad y versatilidad a hombres 

y mujeres enfocándonos en romper los estándares tradicionales de belleza, dedicados a brindar la 

aceptación propia de los cuerpos únicos y diferentes de los cliente donde creamos prendas 

deportivas con diseños 100% disruptivos, adhiriéndonos a las tendencias actuales de moda 

deportiva y la necesidad del cuidado ambiente nuestro principal insumo será con material reciclado 

que permita reducir y concientizar sobre a los clientes el impacto medio ambiental que genera la 

industria de la moda por medio del deporte, enfocados en brindar sostenibilidad con tu cuerpo, el 

medio ambiente y tu esencia. 

5.2 Tiempo 

Nos proyectamos que para el primer mes podamos implementar las nuevas tendencias 

como el Athleisure y poder tener el prototipado, luego hacer las validaciones de mercado con 

nuestros clientes potenciales para el segundo mes y así mismo, hacer los ajustes de diseño, en el 

tercer mes estructurar todo el presupuesto de ventas de la colección y así mismo, implementar el 

funnel de ventas donde le ofrezcamos una experiencia de compra satisfactoria al cliente. Alrededor 

del 4rto mes sacar la producción de alrededor de 500 prendas de colección, esto nos tomará mes y 

medio, adicionándole el tiempo de empacado, luego para el 5to mes generar la pauta de redes y 

con el influencer para el mes 6 salir con el lanzamiento de la marca y la primera colección de Oazë 

por medio de un evento virtual donde se realizará una concientización sobre el cuidado del medio 

ambiente desde las prendas de vestir. 



35 
 

 
 

5.3 Propuesta de valor 

Figura 10 Propuesta de Valor del Producto 

 

Fuente: Herramienta de GrowthWheel. 

5.4 Segmentos 

El segmento al que está enfocado Oäze, es a hombres y mujeres entre los 18 y 35 años, de 

estratos 3, 4 y 5, estudiantes y empleados, que disfruten hacer deporte y estén en búsqueda de su 

mejor versión física y mental, donde estén preocupados y vean la importancia del cuidar el medio 

ambiente y como la industria de la moda nos ha llevado a ese consumismo excesivo que se ha visto 

afectado mayoritariamente en él. 

5.5 Fortalezas de competidores 

• Cobertura  

• Fidelización  

• Tecnología  
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• Posicionamiento de marca  

• Relación calidad - precio  

 

5.6 Debilidades de competidores 

• Falta de innovación en diseños   

• Uso de material reciclado  

• Calidad  

 

5.7 Modelo de ventas 

Nuestro modelo de ventas estará enfocado por medio del E-commerce y redes sociales, la 

apuesta que tendremos para Oäze estará enfocada en la venta por medio de Instagram, Facebook, 

Tik Tok y demás plataformas con la que hoy interactúan nuestro segmento objetivo. 

5.8 Lanzamiento 

El lanzamiento se dará por medio de influencers en las plataformas digitales donde 

buscaremos acogida meses antes del lanzamiento y así, poder realizar un evento en vivo donde 

lancemos la primera colección y la venta de ropa por medio de la página web. 

5.9 Equipo necesario 

Nosotros seremos quienes construiremos nuestra plataforma web y todo el plan de 

publicaciones, diseños de estas y pautas en redes sociales, por lo tanto, requerimos licencia de 

Photoshop para la edición, inversión en pauta para redes sociales, una estantería donde guardar 

nuestra producción y los empaques de las prendas. 
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5.10 Presupuesto 

Tabla 11 Presupuesto 

PRESUPUESTO 

PAUTAS REDES SOCIALES $ 200.000  

EAMPAQUE RECICLADOS $ 30.000 

ESTANTERIA $ 70.000 

TOTAL $ 300.000 

Fuente: Elaboración Propia. 
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