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Resumen ejecutivo
En Oazé fabricamos y comercializamos ropa deportiva, exactamente y como inicial
producto de la marca camisetas deportivas oversized en un disefio disruptivo el cual busca la
comodidad y seguridad al momento de realizar alguna actividad fisica, como potencial cliente
buscamos llegarle al pablico colombiano, exactamente a los colombianos los cuales les guste o les
gustaria frecuentar el gimnasio. Con disefios disruptivos ofrecemos la seguridad para que
continden en su actividad fisica, sin sentir la verglienza que surge al iniciar, también la comodidad

para estar siempre dispuesto a cualquier movimiento.

Oazé también busca ser un laboratorio de innovacion para cambiar los estereotipos que
existen en la industria de la ropa deportiva, enfocandonos en que cada cuerpo es Unico 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, Disefios Disruptivos, Actividad Fisica, Reciclaje.



Abstract
In Oazé 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.

Oazé 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.



1. Modelo de negocio ampliado

1.1 La verbalizacion del modelo.

En Oazé fabricamos y comercializamos ropa deportiva para los colombianos amantes y
proximos amantes de la actividad fisica, con nuestros disefios enfocados para la gente que busca
disefios disruptivos y un cambio en su estilo de vida. EI modelo de venta de los productos de Oazé
se haran a través de canales digitales en esos estan: Instagram, WhatsApp, pagina web propia y
Facebook, fomentando nuestra relacién con nuestros consumidores B2C, en donde se tendra un
proceso de venta rapido y fécil, ademas 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 fisicas requieren, como propuesta de valor Oazé quiere enfocarse en que cada
cuerpo es Unico y diferente, y que los estereotipos que se disponen en las culturas de la actividad
fisicas llegan a ser intimidantes para algunas personas, llegando a abandonar la actividad fisica o
desilusionarse al no obtener los resultados esperados, por ello ofrecemos Disefios disruptivos, en
los cuales ofrecemos una camiseta oversized en la cual tiene un disefio en donde el pecho y la

espalda alta estan ajustadas para resaltar la figura.
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Figura 1 Muestra del modelo.

TRANSPIRABLE

ORzZE

e 1A
‘ PECHOY ESPALDA ( ) \ / _
ALTA AJUSTADA PARA DISENCS

CAMISETA RESALTAR TU FUGURA DISRUPTIVOS

OVERSIZE

il

Y .Y CAMISETAS FABRICADAS CGON TELAS PET
-

Fuente: Elaboracion propia.

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

transpiracion, 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 Andlisis interno del modelo de negocio.

e Factores Comerciales:

- Producto: Ropa deportiva, especificamente y como inicio de producto de venta
de la marca: camisetas deportivas con un disefio disruptivo para los amantes y

proximos amantes de la actividad fisica, producidas con tela PET.
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Nuevos Lanzamientos Previstos: Después de un crecimiento de la marca, la
marca se expendera al disefio y fabricacion de pantalonetas (en donde involucre
la licra deportiva debajo del disefio de la pantaloneta buscando la comodidad y
manteniendo las telas Pet) y también Hoodies deportivos manteniendo las
referencias y disefios que se mantienen con las camisetas oversized.

Clientes: Los clientes que visualizamos son Hombres/Mujeres entre los 16 a
34 afios activos en la actividad fisica 0 proximos a estar activos ante la actividad
fisica, ubicados proximalmente en Colombia, con un estrato alto-medio.
Clientes Cautivos: generarlos habito fidelizdndolos con descuentos y
haciéndolos sentir seguros recalcando que cada cuerpo es Unico y diferente.
Red Comercial: Inicio de ventas se realizardn 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 pagina de web propia en donde se tendra una interaccion Unica
con el consumidor y en donde se pueda concretar la compra sin fricciones.
Posteriormente se abriran 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
disefios y otorgue autoridad a la gente para seguir con la actividad fisica, que lo
vean como un estilo de vida divertido y que deberia ser un habito con el cual se

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

Magquinaria e instalaciones: Inicialmente la maquinaria tomara parte por
terceros, los cuales se les contratara con base a unos parametros realicen la
prenda, ademé&s de esto se realizard el arrendamiento de una bodega por
$1.100.000.

Control de calidad: El control de calidad se realizaria en busqueda de mantener
todos los parametros legales de seguridad e higiene en donde todo sera
manipulado en un lugar cerrado y con un buen flujo de aire, se mantendra 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 Gestion de Stocks: Todo el control de movimientos y gestion de
inventarios se realizaran con el software Monday CRM, en el cual la gestion es
facil y posee una interfaz intuitiva. Donde todo sera almacenado en la bodega y
distribuido con proveedores de servicio de entregas, en donde el coste ya esta

incluido en el precio del producto.

e Factores Humanos y de Gestion:

Estructura: Oazé es una estructura accionarial.

Estilo de Direccion: El estilo de direccion que se manejara con el proceso en
Oazé sera participativo / Democratico y Carismatico, en donde se tendran en
cuenta las opiniones del equipo, y en donde seran animados a participar en el
proceso de toma de decisiones, con el sentido de que se sientan mas motivados

y comprometidos con la organizacién, pero también en Oazé queremos
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fomentar el liderazgo en donde se inspire atreves del ejemplo, involucrandose
en las diferentes tareas.

- Reparto de Responsabilidades: En cabeza esta los dos fundadores, los cuales
se dividiran las tareas de la siguiente manera, 1) Encargado de seguimiento de
ventas, aspectos operacionales y logistica 2) Se encargara de Marketing, traficos
con disefio y relacione con proveedores. Por otra parte, tendremos un tercero en
el cual se realice toda la fabricacién del producto y por Gltimo, con un proveedor

de servicio de entrega se realizara los movimientos.

1.3 Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

En el analisis del mapa del entorno de Oazé podemos evidenciar varios aspectos con los
cuales se estableceran 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 Oazé como propuesta de valor e innovacion 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 disefios disruptivos que se basan en resaltar la figura, teniendo en conocimiento de
que cada cuerpo es Unico y diferente. Estos disefios son basados en donde el pecho y la espalda
alta estan ajustadas para resaltar la figura, sin que resulte incomodo al momento de realizar la
actividad fisica, ademas 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. Ademas, Oazé

no define como demas del mercado escogiendo sus textiles para la innovacién y avance para el
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medio ambiente y la contaminacion que esta conlleva, sino también lo son los disefios, 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 fidelizacion con el cliente. Dado a
esta misma razon los aspectos que se manejaran son establecer una buena comunicacién con el
cliente, mostrandoles un producto con el cual se puedan sentir identificados y coémodos al realizar

la actividad fisica.

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 pais, ofreciendo precios mas 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

Prendas de primera calidad.
Dedicadas a un solo sector.

Tienda virtual, alcance para todo

Poco recurso econdémico para

iniciar operaciones.

Interno el mundo. Poco recurso econdémico para
Precios comodos y accesibles incentivar productos.
para que el cliente de estrato 3 en Falta de exclusividad.
adelante compre.
Innovacion en las prendas
deportivas, con gran variedad Crisis econdmica, generando la
estilo y tallas. falta de dinero para invertir en
Posibilidad de apertura de un ropa deportiva.

Externo

nuevo mercado en Colombia.
Tendencia ecoldgica a tejidos
fabricados con algodon

ecoldgico.

Posibles futuras subidas del IVA.
Entrada de nuevos competidores

extranjeros como Gym Shark.

Fuente: (Roberto, 2004)
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1.5 Visién y mision.
Mision
Entregar ropa deportiva y comoda fabricada con productos agradables para el medio ambiente

para la gente con habitos fisicos que busquen realizar todas sus actividades fisicas con la mayor

exclusividad, seguridad y comodidad siendo consientes con el medio ambiente

Vision

Para 2024 queremos cambiar los estandares que impone la moda deportiva, ofreciendo disefios
disruptivos para los amantes y proximos amantes de la actividad fisica, enfocandonos en que cada

cuerpo es Unico y diferente, y queremos que te sientas comodo y seguro, impactando en un futuro

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



CONCEFTO DE NEGOCIO
/idea de Negocio

HOJA DE DECISION

Qué hacer
L misidn de (s smpress esth relacionads con s
matacsbn ue crud \a bes de negocin g ol
undaments de la empresa.

Luego, tormule una rase que pueds usar como.
borrader de v mimidn Pars mupsrarse

e lan
respuestas e acabe de escribic

Termane per radhicr s frane do masén 3 un
mamira 6o 2 45 palabros

Siguiente pase

o Ervis la rinién encria o parsaras que e
puadan das camentarion

® Mage un plan On sccibn pars qus los clientes
uedan sxpenimentar s mumén de s
empresa.

Figura 2 Mision

Mision
Formule el objetivo y la misién ﬁh

de la empresa q’

CATEBORIA PREGUNTA CLAVE RESPUESTA
Lout 11) Las ansias de estar comodo y verse bien al momento de hacer ejericio.
oot prodlema resuetve 2) La escaces de empleo en Colombia.
s empresa? 3) Gente preocupada por el medio ambiente
Para QUIEN 2 Gente con habitos deportivos, inmersos en alguna actividad deportiva o que
e Comii osié resatviendo ol busque la comodidad de dia a dia.
problema?
o 0y e et e o comednd e
out 4Lla no vistos en y el uso de
CREACION DE VALOR valor crea para. telas reciclodas agradables con el medio ambiente
L grupo objetivo?
8 Es un producto con la que se puede indentificar el cliente y sentirse seguro
oBsETIvO _"-", @ lo vez que ayuda al medio ombiente.
v
L BORRADOR DE LA MISION EN UNA FRASE
L
1
La misién formutade para ol grupe sbjetivo...
‘como un mantra: 2 du gante con habtes fisices
de modo que nosetros. .
3 a3 entrugummes ks comedhdd y ' segurided
¥ asi ayudamos  nuestros clientes a...
“
‘Somos apasicnades de esta tares porque...
s
11/03/22 ‘Nicolas Carrefto y Carolina Estupifian Ouze

Licencia otorgada a Margarita Martinez Baldion, Universidad del Rosario. Bajado el 23 de septiembre 2020.

Fuente: Herramienta de GrowthWheel.

CONCEPTO DE NEGOCIO
/\dea de Negocio

HOJA DE DECISION

Empiece al pie de 1a hoss por describie ol munde
e Ls empresa ests vviendo hay Ponga
poiabras clave que describan esta resiidsd
sctuat

Siga por poner en palabras la rvalided rueve o
L mundo del que quiere que 54 emprEss ses
Haturo.

Termene por Sescriber slgunos de Los slementos

Clave que podrian w7 una parte de (o Camibios

recosaros.

Siguiente paso

© Cumnte 1a visién de ls empresa 3 sus
‘emplasdon

® Use (a vasdn para comunicar (a esencia de (>
empresa sl munda afuera

* Haga un plan de accdn pars cémo ta visidn
dobe mandestarse en Las spesciones

Figura 3 Vision

Visién
Cree una visién de nuevas %%
idades o brobi
:::n:allos "
Empoderamiento
e s R

hacia lo que verdaderamente Cuidado medio ambiente
le hace feliz a cada persona, e MO
no gustos por aparentar ni
Comodidad
saludables y mas consiencia
Seguridad
Impactos socio/ q Productos
‘ambiental encagen con levanten la ‘comodos y
‘todo el mundo outoestima seguros
Falta de impacto social
DEL MUNDO DE HOY .
e e ) 2 %" 17
apariencias que las mismas
acciones, un mundo el cual se  I"icio productos naturales
Focna Mambes [a—

Ucencla otorgada a Margarita Martinez Baldién, Universidad del Rosarlo. Bajado el 23 de septiembre 2020,

Fuente: Herramienta de GrowthWheel.
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1.6 Modelo ampliado.

| smoos
NUESTRO PRINCIPAL
PROVEEDOR ES
ECOHILANDES PARA
PODER CUMPLIR CON
NUESTRO COMPROMISO
DE SOSTENIBILIDAD
DONDE EL RECILAJE SEA
TRANSFORMADO EN TELA
Y SEGUNDO INSUMOS
SOTEXCO SERAN OTRO
DE NUESTROS PRINCIPAL
PROVEEDORES PARA LOS
DEMAS MATERIALES E
INSUMOS NECESARIOS EN
NUESTRA PLANTA

ESTRUCTURA OF COSTES

CORTES KOO
roem oo
woaoima o000
- e
100 MmO ace
Camnera mace
"o

Figura 4 Modelo Ampliado

ACTVIDADES
VENTA DE PRODUCTO,

REDUCCION DEL
IMPACTO MEDIO
AMBIENTAL DE LA

PRODUCCION DE ROPA,

ASESORIA DE IMAGEN,
PUBLICIDAD ¥
MERCADEO.

[

RELACION MmNt
cuenTEs OF CLENTES
NURITRA
COMUNICACION CON
LOS CLENTES SERA

NUETTRAS CLIENTAS TENORAN WA
CONSTANTE ATENCION PERSON S

MOVA COMODA #C
CON BL MEDIO AMBIINTE
VERSATIL DINAMICA,
MULTIUSOS ¥ SONRS TODO
WOMPER CON KL RETANDAR DF
FLEGANCIA BN LA VESTIMENTA
LA COMODIDAD §5 LA NUSVA
FLEGANCIA

SOCIALES COMO
INSTAGHAM, FACKROOK
¥ T TOK PAGINA DE

INTERNAT BMANL

THLEFOND ¥ TIRNDA
SiBICA

NUBSTRA COMUNICACION
CON LOS CLENTHS SERA POR
MEDIO D% KEDRS SOCIALRS
COMO INSTAGRAM
PACEHOOK ¥ TIK TOK. PAGINA
OF INTRRNET, BMAIL
TELESONO ¥ TIRNOA FISICA

H400EL0 U8 eCRELOS
VENTA DE PRODUCTO, REDUCCION DEL IMPACTO MEDIO

AMBIENTAL DE LA PRODUCCION DE ROPA_ ASESORIA DE
IMAGEN. PUBLICIDAD Y MERCADEO.

Fuente: Elaboracion Propia
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1.7 Cascada de proyectos.

CONCEPTO DE NEGOCIO
/\dea de Negocio

HOJA DE DECISION

piensa que es cada uno.

Continbe por poner qué es lo mis atractivo de
‘cada uno de los escenarios de crecimiento.

Termine por escribir cubles san as partes
menos atractivas de (05 escenarios de
crecimiento. Esto es para que tome nota de qué
{os hace menos atractivos.

Siguiente paso

© Piense en cémo podrian salir los escenarios
de crecimionto mds atractives.

® Haga un plan de accién para obtener el
escenario

Figura 5 Escenarios de Crecimiento

Escenarios de Crecimiento
Seleccione el escenario de
crecimiento mas atractivo

LO MAS ATRACTIVO
DE ESTE ESCENARIO

LLegar a realizar grandes eventos,

Al
L1 4

Miedo de no favorecer con el mejor

X para cumplir la meta de la empresa  sevicio con la mejor atencion

Nuevos productos para llegar a
nuevos clientes

Oportunidad en desarrollo de
nuevos productos y nuevas
tecnologias en la moda deportiva

Colaboraciones en redes para
hacer crecer la imagen del
X producto y alianzas para abrir

mercados nuevos
Mayor volumen de ventas y

X reconocimiento mundial

Reduccion de todos los materiales
de produccion y apertura a nuevos
X mercados

Gran inyeccion de capital para
% realizar mejores proyectos

Falta de imagen de marca:
desenfocarce del foco de la marca

Mucho consumo de tiempo y recursos

No hay mal escenario

Mayor resposabilidades, apertura a

No hay

Licencia otorgada a Margarita Martinez Baldion, Universidad del Rosario. Bajado el 23 de septiembre 2020.

Fuente: Herramienta de GrowthWheel.
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ORGANIZACION
[Aspectos Legales

HOJA DE DECISION

e

Qué hacer
Los documentos legales de ls empresa pueden
S0 una base sAlida para varias relacionas con
colaboradores internos ¢ externos.

Al revisar nestros documentos legales,
padremas deckdr cudles documentos
PRCEEAAMOS SSCrIDIT O reescriir.

Cémo hacerlo

Comiance revisando los tipos de documantas
1293105 que UNA COMPARia PLICE NOCKSItar.

Luogo, marque 1 prioridad de cada documento.
Después, identifique si el documento ya fue
#scrito 6 po. Continie considersndo que
Fersonas especilicamente necesitan los
documentns con mayer peiceidad

Tormine anotands o3 puntes clave que hiy quo
10N0r N CURnta para eSCHBF 0 reascribir los
cdacumentos

Sigulente paso

* Haga un barrador de los documestos o
informus juridicos para Las runiones. con 3
aboqado

* Qrganice una reunién con et ategado para
revisar los documentos legales.

* Contacte las persenas que necesitan los

documentos y presente el barrador o la

version final del documento.

2.1 Riesgos juridicos

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

2. Legal

Figura 6 Documentos Legales

Documentos Legales

Escoja documentos legales
importantes para ser escritos
o reescritos

CATEGORIA TIPO DE DOCUMENTO
Acuerdos de accionistas
Acuerdos del Estatutes.
propietario e =
inversionistas #0700 de contidencialidad
Contratos de emglec
Acuerdos de beaiticacién
e
empleados %
Opciéa o garantia de programas
Responsabilidad del producto
Aplicacion de patentas
Productos Proteccién de disefic
y servicios Registro de marcas
Duclaracionss de Gerechos de auter
Condiceres generales de venta
Confirmacionas de padides
Contratesde  (onirats de entrega
,:‘u:"m'.":s Acuerdo de seevitio
Acwerdo de licencia o regalias
Condiciones generales de compra
Contrazos de compra
Contratos €on 4 g do equins de arrendamicnto
ProYosdorasy  acwerdos de ofiina v insistaciones
Contrats g seguro
Distribucitn de conteato
Contrato de agencia
Contrato de colaboracion
Acuerdos de  Acuerdo de march compartida
asociacion Acuerdo de empresa colectia

Acuerdo de franguicia
Acwiedo du patrocini

PRIORIDAD
[Califique
deladl

x
x
x
x

x

x

x

X
x
X
x
X
x
x
x
x
x
x
x
x
x
X

x

x

x

x

x

x

x

ESCRITO

si No

X

b

%

%
x
%
X

X

X

%

x

X

X

%

X
x
X

x

X
x
X
x
X
x
X
x
x
x

2QUIEN NECESITA

EL DOCUMENTO?

Empresa y Camara
Empress y camare
Empresa

Empresa y empleado

La empresa
la empresa
la empresa
la empresa
la empresa

cliente y empresa
cliente y emoresa
cliente y empresa
cliente y empresa

Empress
Empresa

Fuente: Herramienta de GrowthWheel.

PUNTOS CLAVE DEL DOCUMENTO
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Riesgo Extracontractual: Se puede presentar al momento por dafios 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 disefios o demas, que una persona externa a la organizacion
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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 presentacion de nuevas leyes, pero también considera
las politicas y practicas internas que se establecen para el adecuado
funcionamiento de la empresay que al no cumplirlas puede significar inconsistencias
y errores que afecten la operacion, la reputacion y el nombre de la organizacion.
Riesgo de Litigio/Disputa: Insatisfaccion con un producto o servicio, lesiones o dafos
por el uso de un producto, despidos injustificados, entre otros. Al estar en una situacion
como esta, la empresa puede disminuir su productividad y tener un gasto econémico
elevado.

Riesgo Constitutivo y Extintivo: Puede presentarse en la constitucion legal de la
empresa, mientras que el riesgo extintivo tiene que ver con quiebras, ventas o

liquidaciones.

2.2 Planeacion 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 seleccion de la estructura legal: en este caso, Sociedad por Acciones
Simplificadas o SAS.

- Laredaccion de los estatutos de la compafiia.

- Registro en la Camara de Comercio.
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- Obtener la identificacion Fiscal (NIT).
- Cuenta Bancaria Corporativa.
- Requerir la Habilitacion para el proceso de facturacion electronica con la (DIAN).
- Normativas especiales para el sector de la confeccidon y que puedan optimizar el
proyecto.
e Reglamento de Confecciones; Requisitos del etiquetado de los productos
confeccionados (articulo 5), Generales y Especificos.
- Informacion Comercial.
- Marca Comercial.
- Descripcion de insumos.
- Tallas.

- Instrucciones de Cuidado.



2.3 Plan de trabajo
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Antes de iniciar operaciones la empresa contratara un abogado, con el cual se trabajaran 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 seleccion de la estructura
legal: En este caso, Sociedad por
Acciones Simplificadas o SAS.
La redaccion de los estatutos de la
compafiia-

Registro en la Céamara de
Comercio.

Obtener la identificacion Fiscal
(NIT).

Cuenta Bancaria Corporativa.
Requerir la Habilitacion para el
proceso de facturacion

electronica con la (DIAN).

Finales de Junio




Registro de patentes y proteccion

de derechos de autor.

Finales de Junio

Términos y condiciones para los

proveedores.

Inicios de Julio

Contratos empleados.

Inicios de Julio

Aspectos de proteccion a los
consumidores, y sus derechos con

el producto.

Inicios de Julio

Fuente: Elaboracion propia.
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3.1 Meta de ventas

3.1.1Semanal

3. Comercial

Tabla 3 Meta de Ventas Semanal

5 prendas 50-60 prendas

3.1.2 Mensual

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4 Meta de Ventas Mensual

20 prendas 200 prendas

Fuente: Elaboracion propia.
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3.1.3 Final de consolidacién

Tabla 5 Meta de Ventas Consolidado

Meta de ventas

Inicial A futuro

Final de consolidacion 1040 unidades 10400 unidades

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.4 Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual.
Se estima un crecimiento ante las ventas de las camisetas oversized trimestralmente del 13%,

en donde se mantendran al margen del coste de venta.

3.2 Arquetipo de clientes
El Cliente ideal para Oazé es aquel el cual este interesado para la actividad fisica, que lleva
tiempo practicandolo o desea realizar un cambio en su vida, el cual se sienta inseguro o sienta que

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

Personalidad del Cliente ,
Obtenga un mejor

entendimiento de sus clientes

al describir sus perfiles tipicos

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE PIENSA

sobresalir en todos los aspectos con su trabajo, con

Ideas
sus conocidos.
Eak tener un mejor puesto en el trabajo el cual le ayude
SLomEE u darse una mejor vida
Opiniones Quiere vestir comodo, ¥ encontrar marcas que sean la

mejor relacidn precio-calidad, ¢l cual encuentre
perfecto pari cada ocasion

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE SIENTE

ELEMENTOS DE LA PERSONALIDAD DEL Preocupaciones No sentirse definida en la vida, y no avanear
CLIENTE RECURRENTE R
Intereses ¥l deporte
Ecad e Preforendios Rapa comoda y que sobresalte tados sus buenos
Género MH rasgos
Educacion Con titlo profecional
Posicién Sin Incovenlontcs PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE HACE
coonomicos
- Thee un curgo Impontante, o con el cual puede
Reporta a Responsabilidades  ewalur 4 posiciones importantes en una empresa
. Proyectos Mantener una estabilidad economic, y generar
RSN S ! camblos positivos
Locacién Bogoti, norte Actividades Trabaja todos los dias, pero coma ello tambien

entrena a diario, sea profesionalmente o de hobby

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: A DONDE ANDA

Direccion Bogotu, norte
Cambios
Desea mantener uni
Oportunidades R S A
a future
SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLIENTES ACTUALES
Retos Necesidades Circunstancias Entorno Otros
Vivir una a vida sana , . S
i low preiuicios ¢ Comodidad LXtl -t —t La vida fit esta en auge

incomdidades R

Busca un camibio que

Sk e ayude a su futre

elevar autocstima

Fuente: Herramienta de GrowthWheel.

3.3 Funnel de ventas
En la siguiente figura se evidencia cual seria el recorrido que tendra el cliente con la interaccion

para conocer Oazé y comprar los productos.



Figura 8 Plan de Actividades de Ventas

El cliente ve los productos por
medio del catdlogo 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 como va su pedido

Se hace empaque y envio del
paquete por medio de agencia de
envios

Le llega al cliente mensaje de
rastreo del envio y recibe el
producto dentro de los 5 dias
habiles

Fuente: Elaboracion propia.

3.4 Actividades comerciales
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Aca se puede evidencias las actividades comerciales que van a tener lugar para fortalecer

el crecimiento de la marca.
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Figura 9 Mezcla de Mercadeo

Mezcla de Mercadeo 4
Seleccione mensajes y medios

de comunicacion para sus

grupos de clientes

Prioridad PARA QUE SEGMENTOS COMO USAR EL MEDIO COSTES
MEDIA TYPE il L sl [1-3 tick) DE CLIENTES (publicaciones, mensaje, hora etc.] ESPERADOS
Diarios x No aplica -
Revistas N 1-.|n1|>|.|>l:|::ur:.£‘ﬂ;|l\|\|u'. oon Publicacion e revista
Revistas profesionales X Ko aplica
Guias de mano 1 No aplica
Publicidad Fuera [postales, autobuses, etc.] x foda f:',:l,',t:',:',',,""""’ Anuncios en posters , para la gente quw hace deporte

al aire libre

x | Todo public busca de deportiv:
* Publico e i de Topa Aepartiva gy blicidad invasiva a quicnes husguen ropa deportiva

Internet [banners]

Tele [local/nacional] x Todr publico en busen de ropa deportiva comerciales para legar o todo mercado nagional
Radio [local/nacional] x No aplica
Folletos/haojas de producto = Noaplica
Presentacién de la empresa x Noaplica
Materiales Volantes x No aplica
digitales e i
impresos Carteles x No aplica
Pase de diapositivas % No aplica
pégina web x | Todo publico en busca de ropa deportiva Anuncios con producto
m o publico en busen de rops tive
Redes sociales o hiien on b ds oga ceparia Anuncios con producto
P::'i}:'::d Boletin electrénico x | Todo publicn en busca de ropa deportiva Anuncios con producto
Blogs x| Todo publico en busca de ropa deportiva Anuncios con producto
Correo postal directo x No aplica -
Correo electrénico directo x | Todo publico en busca de ropa deportiva Anuncios eon producto
M;:(:::o Telemarketing x Todo publico en busca de ropa deportiva Anuncios con producio
Visitas al cliente x No aplica
Boletines x No aplica
Revistas x No aplica
Publicaciones :
Estudios de caso x No aplica
Ferias x | Todo publico en busea de ropa deportiva Stant. mostrando producto
Conferencias X Todo publico en busca de ropa deportiva Stant. mostrando producto
. Muestras de producto X Todao publico en busca de ropa deportiva Stant. mostrando producto
Promacién —
Patrocinio x Todde publico en busca de ropa deportiva Stant, mostrando producto
Productes promocionales x No aplica

Fuente: Herramienta de GrowthWheel.

3.5 Métricas
Las métricas que se van a utilizar, con respecto a las campafias comerciales que van a tener

paso seran el coste de adquisicién de clientes CAC.
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4. Finanzas

4.1 Margen de contribucion por producto o servicio

Tabla 6 Margen de Contribucion por producto o servicio

Camiseta Pump Cover
Precio 120.000
Costos Fijos Gastos Fijos Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios
Rubros Rubros Rubros Rubros
Servicios 354,000 Salarios 1 zso 000 Telas § 15 000
Arriendo Bodega 1.100.000 Redes Saciales 300.000 Etiquetas s 200
Hilos s 15000
s 30000
TOTAL COSTOS FLIOS EMPRESA $ 1.454.000,00 TOTAL GASTOS FIA0S EMPRESA $ 1.550.000,00 TOTAL COSTOSVARABLES UNTARIS § 60,200
Margen Contribucién $ s 59.800
Margen contribucién % | asay]

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021)

4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Tabla 7 Punto de equilibrio

Punto Equilibrio 5 5 6.028.094
Punto Equilibrio U 50

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021)




4.3 Flujo de caja mensual 60 meses (5 afios)

Tabla 8 Flujo de caja mensual

Afic 1 Al
FLUMI DE CARA 1 3
Unidades Vendidas & 1Lano | & F.a20
s ssassseso|s  awaseoos
- Descuentos 5 - s -
—Cartera Mes 5 _ 5 _
+Cartera recuperada s - 5 -
T saacecoe]s  awaseces]
M ateriales
+lnwventaro Imicial
+Compras Mes & LALS., o0, el & 25 2. Oy
—Inwentario Final
CR—YTY 5o 00 500
Cocinero 5> P ] 5 e )
&> = 5 =
& = 5 =
5 - 5 -
5 = 5 =
= — 1= -
& = 5 =
& - 5 -
5 - 5 -
&> = 5 =
& = 5 =
Caston Adminiratosy Operadionstes SOy &3 oan 000
Arriendo 5 13 20 ey | S LT . O
Serwvicios publicos 5 4. ZAE, O 5 . ZAE. OO0
Salario grupal 5 se.soo.o00 | 5 A2 M. OeD
Redes Sociales & F. GO0 e & 3. GAOs0. Oee00

FLUMND DE CALA NETO OPERATIVC

S 34652000

S 112 152000

I Egres.os No Operacionales (nada gue ver oon &l negocio: las multas)

Act. Fijos Depreciables

Total Egreso no Operacienal

CAA INCLUYEND O EGRESO NO OPERACIONAL

|4 |

[Aportes socios Is 20.000.000 | 5 -
Creditos obtenidos k- SO e | S5 -
Subtotal ingresos financieros 5 S, (eOeln. (e | 5 —
Comisiones Bancarias & - 5 -
Intereses & 2669, 5649 & 105 1. 9E53
Capital £ 12864682 | 5 15 BOul. 6T
Total Egresos Financieros 5 15.534. 2406 | 5 L6 DG 50

|Eaja del peridgdo 2 9. 117 754 -5 10.900.450,00
Cajainicial & 543, 564. 7T L S BOZ.F1I.574,99

e & E12.EE2. 525 S FOL1.B1X. 124,99

[1mpuestos s _ 3 _
Impuesto ala renta 5 — 5 —
Total impuestos 5 — 5 —

A

| Caia del periddo despues de Impuestos

B9, LLT. 754

-5 10.900.450,00

Caja inicial

543, 564. 7T L

S G633.08B9.755,

Caja neta acumulada después de impuestos

S5O8.547. 207

S F32.645.569,00

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

Tabla 9 Balance General

+inventario inicial mataria prima
+Compras materia prima

<nwenfario final de materia prima
=Maferiales directos consumidos

+Mano de obra directa

+Cosfos indirectos de fabricacign

=Cosito de producios fabricados
+inventario inicial de productos en proceso
<nventario final de productos en proceso
=Cosio de producios ferminados
+inventario inicial de producto terminado
<nwentario final de producto terminado
-descuenios

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Depreciacion y Amortizacion
Gastos de administracion ¥ ventas
Utilidad Operacional

Gastos financieros

Utilidad Antes de Impuestos

Impuestos (33%)

Utilidad Neta

Afio 1

5 224.400.000

50

% 115.200.000
53.000.000
§112.200.000
§ 15.000.000
50

§ 127.200.000
50

50

§ 127.200.000
50

50

50

$ 127.200.000

$ 97.200.000

50

5 59.548.000

$ 37.652.000

5 2,669,564

$ 34.982.438

511.544.204

$ 23.438.232

Ano 2
$410.400.000

% 3,000,000

§ 205.200.000
53.000.000

% 205.200.000
$ 30.000.000
0

% 235.200.000
50

50

% 235.200.000
50

50

50

$235.200.000

$ 175.200.000

50

% 63.048.000

$ 112.152.000

§1.051.983

$ 111.100.017

5 36.663.006

§ 74.437.012

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

Balance General
Active

Cajay Bancos 551,982 435,88 5 151.538.249,34
Cuentas por Cobrar 50,00 50,00
Inversiones 50,00 50,00

Inventario Final

5 3.000.000,00

5 3.000.000,00

Total Active Corrienta 5 54.982.435,88 5154.538.249,34

Activosfijos 50,00 50,00
Depreciacion acumulada 50,00 50
Activos fijos netos % 0,00 % 0,00
Total Activos 5 54.982.435, 88 5154.538.249,34
Anticipos 50,00 50,00
Obligaciones Bancaras 50,00 50,00
Empleadas 50,00 50,00
Proveedores 510,00 510,00

Provision Impuaslos
Pasivos Corto Plazo

% 11.544.203, 84
511.544.203,84

% 36.663.005,71
5 36.663.005,71

Obligacionas Bancanas

50,00

50,00

Prowvision Impuastos
Pasivos Largo Plazo

510,00
50,00

510,00
50,00

Total pasivos

511.544.203,84

% 36.663.005,71

Capital Suscrito y Pagadao

% 20.000.000,00

% 20.000.000,00

Perdida/Utilidad Acumulada

% 23.438.232,04

5 97.875.243,63

Total Patrimonic

543.438.232,04

5117.875.243,63

Total Pasive ¥ Patrimonio

% 54.982.435,88

5 154.538.249,34

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 Comunicacion

5.1 Objetivo

Diseniar prendas de vestir que proporcionen comodidad, variedad y versatilidad a hombres
y mujeres enfocandonos en romper los estandares tradicionales de belleza, dedicados a brindar la
aceptacion propia de los cuerpos unicos y diferentes de los cliente donde creamos prendas
deportivas con disefios 100% disruptivos, adhiriéndonos a las tendencias actuales de moda
deportiva y la necesidad del cuidado ambiente nuestro principal insumo sera 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 asi mismo, hacer los ajustes de disefio, en el
tercer mes estructurar todo el presupuesto de ventas de la coleccion y asi mismo, implementar el
funnel de ventas donde le ofrezcamos una experiencia de compra satisfactoria al cliente. Alrededor
del 4rto mes sacar la produccién de alrededor de 500 prendas de coleccion, esto nos tomara mes y
medio, adicionandole 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 marcay la primera coleccién de Oazé
por medio de un evento virtual donde se realizara una concientizacion sobre el cuidado del medio

ambiente desde las prendas de vestir.
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5.3 Propuesta de valor

Figura 10 Propuesta de Valor del Producto

Propuesta de valor del producto ., ISTADE VERIFICACION:
Descubre de qué manera el i e
producto o servico esta creando un

valor real para los clientes

propucto: “OMIEE

/Portafolio de Productos

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO BENEFICIOS DEL PRODUCTO VALOR DEL PRODUCTO
fisica, técnica, funcional, disefio, etc.| [ejemplo: facil de uso, ajuste, flexibilidad etc.) (financiero, organizacional, o impacto personall

tima

Como hacerlo
Escriba el nombre

tmpac?o personal

Fuente: Herramienta de GrowthWheel.

5.4 Segmentos

El segmento al que esta enfocado Odze, es a hombres y mujeres entre los 18 y 35 afios, de
estratos 3, 4 y 5, estudiantes y empleados, que disfruten hacer deporte y estén en busqueda de su
mejor version fisica 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
o Cobertura
. Fidelizacion

o Tecnologia
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. Posicionamiento de marca

o Relacion calidad - precio

5.6 Debilidades de competidores

° Falta de innovacién en disefios
. Uso de material reciclado
° Calidad

5.7 Modelo de ventas
Nuestro modelo de ventas estara enfocado por medio del E-commerce y redes sociales, la
apuesta gque tendremos para Odze estara enfocada en la venta por medio de Instagram, Facebook,

Tik Tok y demas plataformas con la que hoy interactiian nuestro segmento objetivo.

5.8 Lanzamiento
El lanzamiento se dara por medio de influencers en las plataformas digitales donde
buscaremos acogida meses antes del lanzamiento y asi, poder realizar un evento en vivo donde

lancemos la primera coleccion y la venta de ropa por medio de la pagina web.

5.9 Equipo necesario

Nosotros seremos quienes construiremos nuestra plataforma web y todo el plan de
publicaciones, disefios de estas y pautas en redes sociales, por lo tanto, requerimos licencia de
Photoshop para la edicion, inversion en pauta para redes sociales, una estanteria donde guardar

nuestra produccion y los empaques de las prendas.



5.10 Presupuesto

Tabla 11 Presupuesto
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PRESUPUESTO
PAUTAS REDES SOCIALES $200.000
EAMPAQUE RECICLADOS $30.000
ESTANTERIA $ 70.000
TOTAL $ 300.000

Fuente: Elaboracion Propia.
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