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Glosario

Modelo sostenible: “Los analisis desarrollados en este articulo ponen de manifiesto que la
educacion ambiental (EA) que se promueve y que se lleva a cabo en la actualidad, no tiene una
manifestacion zexcelente, ni se ajusta a un prototipo exclusivo de intervencion educativa”. Gutié-

rrez Perez, J. Pozo Llorente, M.T. (2006)

Buyer Persona: “Un buyer persona ayuda a las empresas a desarrollar planes mas persona-
lizados para los distintos grupos; que los mismos sean resonantes y permitan obtener clientes fie-

les. Pau Valdés (2019).

Propuesta de valor: “Es una estrategia que se pone en marcha en las empresas para poder
distinguir sus competidores por algo concreto y asi tener la aprobacion del publico en el cual se
trata de destacar un mejor negocio y como va a beneficiarse a las personas que van a utilizar el

producto o servicio y no los que ofrece la competencia “. (Peiro, 2019).
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Resumen

En el presente proyecto se busca desarrollar la idea de negocio para la puesta en marcha de
una empresa de venta de c. Laidea se origina al ver el comportamiento y seguridad que tienen las
mujeres en el gimnasio, como en ocasiones su rendimiento haciendo ejercicio depende en gran
parte de como lucen o se sienten, como la ropa que usan influye en su comportamiento y en su
actitud frente al ejercicio. Ahora bien, este mercado se encuentra en crecimiento potencial, debido
a la tendencia de la moda fitness y como la sociedad va encaminada hacia todo lo que representa
un beneficio para la salud, mucha gente compra este tipo de ropa al verse atraida por la cultura del

ejercicio y el estar en forma. Lo que genera una gran oportunidad de incursionar en dicho mercado.

BeYou busca diferenciarse de otras marcas por dos aspectos, la calidad de las prendas
y una excelente y cercana atencion al cliente. En primera medida las prendas se caracterizaran por
su comodidad, calidad, innovacion, exclusividad y funcionalidad; Trabajando al mismo tiempo en
crear una experiencia dentro del espacio de compra, generando un entorno que anime a cada cliente
a conectar emocionalmente con la marca, obteniendo una excelente experiencia de valor y cum-

pliendo con el objetivo de desarrollar un conocimiento de marca y la fidelizacion del cliente.

Ahora bien, la venta se dara por medio de redes sociales, canales digitales y de forma
presencial, se tendra como mercado objetivo a mujeres de edades entre los 18 y 30 afios, de perfil
adquisitivo medio o medio-alto, con estudios superiores, que viven en una ciudad capital, que
trabajan y tienen independencia econdmica. Por supuesto que realice ejercicio fisico ya sea por

belleza, salud o incluso por aliviar el estrés.
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calidad, innovacion, exclusividad y funcionalidad.
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Fuente: (Growthwheel, 2022)
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Abstract

This project seeks to develop the business idea for the start-up of a sportswear sales com-
pany. The idea originates from seeing the behavior and security that women have in the gym, how
sometimes their performance while exercising depends largely on how they look or feel, how the
clothes they wear influence their behavior and their attitude towards to exercise. Now, this market
is in potential growth, due to the trend of fitness fashion and as society is directed towards every-
thing that represents a benefit for health, many people buy this type of clothing to the verse at-

tracted by the culture of exercise and being fit. This creates a great opportunity to enter this market.

BeYou seeks to differentiate itself from other brands in two aspects, the quality of the
garments and an excellent and close customer service. First, the garments will be characterized by
their comfort, quality, innovation, exclusivity, and functionality; Working at the same time to cre-
ate an experience within the shopping space, discovering an environment that encourages each
customer to emotionally connect with the brand, obtaining an excellent value experience and view-

ing with the aim of developing brand awareness and customer loyalty.

However, the sale will take place through social networks, digital channels and in person,
the market target will be women between the ages of 18 and 30, with a medium or medium-high
purchasing profile, with higher education, who live in a capital city, who work and have economic

independence. Of course, do physical exercise either for beauty, health or even to relieve stress.
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Keywords

Sportswear, BeYou, brands, quality, fidelity, value experience, comfort, quality, innova-

tion, exclusivity, and functionality.
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1. Modelo de negocio ampliado

1.1 La verbalizacion del modelo

BeYou es una empresa de ropa deportiva para mujer, que tiene como objetivo principal
ayudar a sus clientes a encontrar la prenda indicada segun su tipo de cuerpo, donde sientan la
satisfaccion y seguridad que necesitan al momento de utilizar las prendas. Logrando como carac-
teristica esencial, una excelente calidad en las telas, siendo estas gruesas con control de abdomen

y con un efecto push up, por supuesto sin dejar atras los innovadores estilos, disefios y estampados.

Se enfoca en generar una relacién amigable y cercana con sus clientes para lograr un sen-
timiento de comodidad e identificacion con la marca. Por medio de un servicio al cliente eficiente,
inmediato y confiable ya sea presencial o por medio de redes sociales, ofreciendo facilidades,
como diferentes medios de pago, envio del producto al lugar de destino y asesoramiento persona-
lizado. Gracias a sus aliados poder ofrecer este tipo de servicio y satisfacer la necesidad de nuestros

clientes.



Figura 2

Verbalizacion del modelo de negocio

Socios

de valor

Recursos

Propuestas

——
Relaciones con clientes

3

Segmentos
de clientes

Canales

Estructura de costos

Fuente de ingresos

Fuente: (Growthwheel, 2022d)

1.2 Analisis interno del modelo de negocio

Figura 3

Diagndstico estratégico
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VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

Somos una empresa que ofrece:
Ropa deportiva
Para:
Mujeres que realizan ejercicio de los 16 a 45 afios
Lo hacemos a través de:
Redes sociales y punto de venta
Y nuestra relacion con ellos es:
Asesorias personalizadas tanto presenciales como virtuales
Estos es posible por que contamos con:
Personas capacitadas en el mundo de la moda y el gjercicio
¥ porgue hacemos mejor que nadie:
Acompafiar al cliente en el proceso de compra y ofrecer alta calidad
Nuestros aliados permiten que:
Ofrecer alta calidad en insumos y servicios
Y asi logramos :
Establecernos y crecer como marca ganando reconocimiento y participacion en el mercado

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1. EVALUACION DE PROPUESTA DE VALOR

Nuestra propuesta de valor esta en consonancia con las
necesidades de nuestros clientes?

[s]afz]2[2]2]2]3]4a]s]

MNuestra propuesta de valor y las necesidades de los clientes
no estan en consonancia

Nuestras propuestas de valor tienen un potente efecto de|

red?

X Nuestras propuestas de valor no tienen efecto de red

Hay fuertes sinergias entre nuestros productos y servicios?

No hay sinergias entre nuestros productos y servicios

Muestros clientes estan muy satisfechos

Recibimos quejas con frecuencia

Fuente: (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)
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Segun lo muestra la evaluacion de la propuesta de valor, Beyou ofrece una propuesta
que va en consonancia con la necesidad de los clientes. Es decir, nuestros productos estan pensados
en la necesidad de comodidad, funcionalidad y calidad que una mujer busca en una prenda de ropa
deportiva, ademas de un asesoramiento personal segun los gustos y demandas de la misma. En la
actualidad no contamos con una red de clientes debido a que el proyecto esta en una etapa de
formacion de estudio al comprador y creacion de prototipo, pero sabemos con certeza que al ser
un producto de alta calidad y ofrecer un servicio eficiente y cercano al cliente, obtendremos un
potente efecto de red. Respecto a la sinergia de nuestros productos y servicios consideramos que
es bastante alta debido a que ofrecemos bienestar en todo el aspecto de la palabra. Por Gltimo, la

satisfaccion del cliente aun no es posible medirla debido a que no hemos salido al mercado.



Figura 4

Evaluacion de costos e ingresos

2_EVALUACION DE COSTOS E INGRESOS

[s]af3]2]1]1]2]3]4]5]

18

Tenemos margenes elevados X Nuestros margenes son reducidos
MNuestros ingresos son predecibles X MNuestros ingresos son impredecibles
Tenemos fuentes de ingresos recurrentes y compras repetidas Nuestros ingresos son transaccionales y tenemos pocas
frecuentes compras repetidas
Tenemos fuentes de ingresos diversificadas x |Dependemos de una sola fuente de ingresos
Muestras fuentes de ingresos son sotenibles X La sostenibilidad de nuestros ingresos es cuestionable
. i N i i N Tenemos que incurrir en muchos gastos antes de percibir
Percibimos ingresos antes de incurrir en gastos :
ingresos
Cobramos a nuestros clientes por lo que estan dispuestos a « No cobramos a los clientes cosas por las que estan dispuestos
pagar| a pagar
Nuestros mecanismos de fijacion de precms_mclu;en ‘.Ddas las X Nuestros mecanismos de fijacidn deja dinero sobre la mesa
oportunidades de ingresos
Nuestros costos son predecibles e MNuestros costos son impredecibles
Nuestra estructura de costos se adecua perfectamente a Nuestra estructura de costos y nuestro modelo de negocio no
nuestro modelo de negocio estan en consonancia
Nuestras operaciones son rentables X Nuestras operaciones no son rentables
Aprovechamos las economias de escala No aprovechamos economias de escala

Fuente: (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022f)

La evaluacion de costos e ingresos, Como se evidencia en la tabla anterior BeYou de-

pende de una sola fuente de ingresos, la venta de ropa deportiva. Estudiando este mercado se

puede llegar a lograr margenes altos, debido a que el costo de cada prenda es bajo respecto a el

valor de esta en el mercado. Logrando ofrecer un precio donde se obtienetnmargen de ganancia

que oscila entre los $25,000 y $40,000 dependiendo del producto.

Aun al saber que el mercado de ropa deportiva esta en su apogeo, no podemos calcular el

vdnminde ventas que se puedan dar, los ingresos seran impredecibles para la marca. Sin embargo,
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no dejara de ser rentable en el momento en el que inicien las ventas. Una ventaja que tiene BeYou

es el conocimiento de los costos que se tendrén previamente.
Figura 5

Interaccién con los clientes

3. INTERACCION CON LOS CLIENTES [5]a]3J2J1J1]2]3]4]5]
Elindice de migracidn de los clientes es bajo El inidce de migracidn de clientes es elevado
La cartera de clientes estd bien segmentada 3 La cartera de clientes no esta bien segmentada
Captamos nuevos clientes constantemente| Mo captamos nuevos clientes
Nuestros canales son muy eficientes| x Nuestros canales son ineficientes
Muestros canales son muy eficaces| x Muestros canales son ineficaces
Los canales establecen un contacto estrecho con los clientes X LDs_can_aIes no establecen contacto adecuado con clientes
potenciales
Los clientes pueden acceder facilmente a nuestros canales| x MNustros canales no llegan a los clientes potenciales
Los canales estan perfectamente integrados| x Los canales no estan bien integrados
Los canales proporcionan economias de campo Los canales no proporcionan economias de campo
Los canales se adecan a los segmentos del mercado| x Los canales no se adecdan a los segmentos del mercado
Estrecha relacion con los clientes| x Poca relacion con los clientes
La calidad de |a relacion esta en consonancia con los x La calidad no estd en consonancia con el segmento del
segmentos del mercado mercado

Las relaciones vinculan a los clientes mediante un elevado

~ El costo de cambio es bajo
coste de cambio

Muestra marca es fuerte| x Muestra marca es debil

Fuente: (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022i)

Por ultimo, la interaccion con los clientes; En este aspecto buscamos ser muy enfaticos,
por tanto, se esta estableciendo un plan de accion en el cual nuestros clientes tengan facil acceso a
los diferentes canales de venta, estos gocen de sinergia entre ellos, su contenido sea visiblemente
atractivo y coherente con lo que se quiere ofrecer, logrando un eficaz, eficiente y cercano servicio

al cliente.
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Nuestros productos van direccionados a un nicho del mercado especifico, un pablico diri-
gido a consumidoras jovenes colombianas de edades entre los 18 y 30 afios que realizan ejercicio
y tiene una estabilidad econémica, que quieran innovar, lucir bellas y seguras al momento de rea-
lizar actividad fisica. Teniendo la segmentacion clara y establecida disefiamos nuestro portafolio
de productos para cumplir con tendencias y preferencias, asi poder cumplir con la expectativa del

cliente y lograr que se identifiquen con la marca.

1.3 Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio

Figura 6
Mapa del entorno

Mapa del entorno

Investigar y la oporty del mercado y contexto L 2
- -
Nueva tegnologa Tendencias e Ventas de comercio
para prendas - electronico en
deportivas Colombiatex Colombia crecieron
abordara los retos de 40% y llegaron a $40
tecnologia en frentes. billones
como la Inteligencia
- artificial, robotica, «
realidad virtual y los El morcado
Sector (oferta) textiles inteligentes. mundial de ropa
e Crisis sanitaria por deportiva esta Mercado (demanda)
el COVID-19 creciendo a una -
Estudios arrojan un CAGR del 7 % para
incremento de mas los préximos 5 afios La demanda de
de 42% en las ventas combinaciones do
nacionales de ropa colores de moda en
deportiva durante los o ropa deportiva
altimos 5 afios.
Mayor numero de - - -

emprendimientos

- digitales Prendas que

Calidad y durabllidad La mezcla de deporte moldeen la figura del
de las prendas y moda: el athleisure cuerpo, realzando

Mawor proguocion oe © unién de lo atlético atributos y dando
voREe seportha con el ocio forma al cuerpo

- - -
Produccioén en gran
magnitud prendas El 33% de la Proporcionar
similares poblacion global que  comodidad, no hacer  Mayor oportunidad a
e y tener la emprendimientos
vestir 1o hizo a través de ¥ no solo a
de Internet marcas

()
Fuente: Elaboracion propia.
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Figura7

Cadena de valor

Cadena de Valor

Mapee los procesos de
negocio importantes g
crean valor para el cliente

LISTA OE REVIRIGN, BROCESES DE MEGACIO /

ORGANIZACION

[Proceses de Negocio

e
LA CADENA DE VALOR DEL SECTOR
Qué hacer LOGISTICA Y
COMPRA DE ;
A toner on coenea i PRODUCCION GESTION DE DISTRIBUCION VENTAS
SUMINISTROS MERCADEC
o L INVENTARIO
LOS PROCESOS DE NEGOCIO DE LA ENPRESA.
COMPRAY VENTAS(  PEDIDODEL oo o

SUMINISTRO  MERCADEQ ~ CLENTE

SUBPROCESOS:

PROCESOS DE APOYO
CONTABILIDAD DE GESTION
ADMINISTRACION

Fuente: (Growthwheel, 2022)

1.3.1 Matriz de impacto D.O.F.A

Se realiz6 un andlisis interno y externo al modelo de negocio donde se evidenciaron 5 im-
portantes fortalezas y 5 debilidades que impactan directamente la operacion de BeYou, en las for-
talezas se establece, como primer lugar la calidad de las prendas, debido a que la tela y material
que utilizamos es realmente acertado en cuanto a funcionalidad y comodidad sin olvidar los disefios
innovadores y llamativos; En segundo lugar se determina “ relacion cercana y directa con el cliente”,

este es un término fundamental para la empresa ya que nuestro principal objetivo es satisfacer al
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cliente y crear una experiencia dentro del espacio de compra. Siguiendo con el “bajo costo de pro-
duccion” y “reducida inversion inicial,” que por supuesto van de la mano y son una gran ventaja

para el montaje de un nuevo emprendimiento; Por ultimo, el conocimiento y la cercania al deporte.

Por otro lado, se establecen debilidades como: falta de experiencia del emprendedor, falta
de conocimiento en el mundo textil donde realmente, dependencia de una empresa externa para la

produccidn, marca nueva en el mercado de ropa deportiva, poca credibilidad por parte de provee-

dores.

Tabla 1

Modelo de matriz DOFA

Ayuda alcanzar el objetivo

No ayuda alcanzar objetivo

Fortalezas

Calidad de las prendas
Relacién cercana y directa con el

Debilidades

Falta de experiencia del empren-
dedor

Falta de conocimiento en el
mundo textil

0 redes sociales

Nuevas tecnologias para ropa de-
portiva

Tras el aislamiento, las personas
buscan realizar ejercicio
Crecimiento del mercado

Interno cliente )
: . Dependencia de una empresa ex-
Bajo costo de produccién s
L S terna para la produccion
Reducida inversion inicial
Conocimiento y cercania al de- Marca nueva en el mercado de
orte y ropa deportiva
P Poca credibilidad por parte de
proveedores
Oportunidades
Esta en tendencia la vida fitness
Gran namero de proveedores Amenazas
Aumento de compras por internet . .
Externo prasp Gran cantidad de emprendimien-

tos nuevos de ropa deportiva
Inflacion en Colombia
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Fuente: Elaboracion propia.

1.4 Vision y mision

1.4.1 Misién

BeYou busca ser reconocido a nivel nacional por marcar la diferencia a través de sus pren-
das de ropa deportiva, siendo estas de la mejor calidad, disefio y funcionalidad posible, logrando

que el cliente obtenga un sentimiento de satisfaccion, seguridad e identidad con la marca.

1.4.2 Vision

Ser una empresa lider y reconocida a nivel nacional en la venta de ropa deportiva, lograr
crecer y establecer nuestras propias cadenas de almacenes, brindando un excelente servicio, precio

y calidad a nuestros clientes.
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1.5 Modelo ampliado
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En el siguiente diagrama presentaremos el modelo de negocio ampliado, establecemos los

objetivos e indicadores respectivos para cada area, financiera, operacional, de mercadeo y de re-

Cursos.
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Figura 9

Modelo de negocio extendido

INDICADORES
OBIETIVO INICIAL PERIODO
Area financiera: UNIDAD MES
F1 Recuperar capital inicial 5 686.000,00 | COP 1
F2 crecimiento en ventas 10% mensual |Porcentaje 2
Fa
Area de mercadeo:
mi Incrementar alcance de clientes potenciales 15% semanal  |Porcentaje
m2 Plataformas digitales 5 240,000 (COP 12
M3
Area de operaciones:
o1 Reduccion de tiempos de proceso menos 1 semandg Tiempo 4
02 Covenios con maca a fines 4 |unidad 3
o3
Area de recursos.
R1 Bajo numera de guejas 1 mensual Unidad 1
R2 Tiempo de aleanzar metas mensuaimente  [tiempo 1
R3

Fuente: (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)

Financiero: De acuerdo con el modelo ampliado de negocio se establecieron ciertos obje-
tivos, los cuales se mediran por medio de indicadores, para asi llevar un control y manejo del
cumplimiento de estos. Como primer objetivo se buscé recuperar el capital inicial en el primer
mes, satisfactoriamente este objetivo se logré cumplir y supero las expectativas, debido a que se
logro recuperar en menos de una semana. Como segundo objetivo y gracias a nuestras estrategias

comerciales esperamos lograr un aumento del 10% en las ventas del mes siguiente.

Mercadeo: Esta es un area en la que se esta incursionando, buscamos enfocarnos en

crear y establecer un posicionamiento por medio de redes sociales, queremos dar un contenido
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claro que sea visiblemente atractivo y coherente con lo que se quiere ofrecer, logrando asi incre-

mentar el alcance de posibles clientes potenciales.

Operaciones: Para el area de operaciones queremos lograr mas adelante con ayuda de la
experiencia y el conocimiento adquirido reducir los tiempos en cada proceso de la empresa, por
ejemplo, lograr un mayor flujo de inventario. Y esperamos que en estos tres meses realicemos
por lo menos 4 convenios con empresas a fines al deporte, ya sea con gimnasios, almacenes de

cadena deportivos, entre otros.

1.6 Cascada de proyectos

Figura 10

Cascada de proyectos
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Fuente: entro de Epndlmlento Universidad del Rosario, 2022)
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2 Plan piloto y validacién del MVP

Para el proyecto BeYou se planteé una prueba de preguntas basadas en las preferencias o
aspectos de relevancia que las mujeres tienen en cuenta al momento de comprar prendas de ropa

deportiva, y por supuesto a la experiencia que tuvieron comprando las prendas de la marca.

2.1 Hipotesis

El aspecto mas importante para las mujeres al comprar ropa deportiva es la calidad y disefio.
Realizan sus compras por canales tanto presenciales como virtuales.

Las mujeres compran ropa deportiva sin importar la marca.

Las mujeres realizan la mayoria de sus compras por impulso.

Las mujeres estan dispuestas a pagar por una prenda que les guste.

2.2 Objetivos
Ampliar presencia de la marca por Instagram

Lograr mayor traccion y nuevos clientes.
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2.3 Escenarios

En este punto BeYou busca validar las hipétesis y variables planteadas, la interaccion y
calidad del prototipo en un escenario real con sus clientes donde se podré verificar la calidad,
precio y experiencia que se tuvo, y por supuesto si es necesario mejorar en algn aspecto que haya

pasado por alto.

Cuestionario: Se desarroll4 un cuestionario con 11 preguntas basadas en las hip6tesis
planteadas. Este cuestionario se realizb en un formato el cual se les envié de manera digital a las
clientes de BeYou. Esto con el fin de conocer las opiniones respecto a las prendas compradas de

la marca, evidenciar tendencias y conclusiones utiles para validar las hipotesis planteadas.

2.3.1 Preguntas

1. Seleccione el rango de acuerdo con su edad

2. ¢Donde suele comprar ropa deportiva?

3. ¢Qué importancia les da a los siguientes aspectos al momento de comprar prendas depor-
tivas? enumere de 1 a 4, siendo el 1 el mas importante y 4 el menos importante. ¢ Es rele-
vante para usted que la ropa sea de marca?

4. Cuando compras ropa deportiva, ¢Cual de estos factores es mas importante para deci-
dir td compra?

5. ¢Esrelevante para usted que la ropa sea de marca?

6. ¢Con qué frecuencia decide cambiar su ropa deportiva?

7. ¢Considera usted que realiza compras por impulso o planea con antelacion dicha com-

pra?
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8. ¢Cual de estos factores es mas importante al momento de comprar ropa deportiva?
9. ¢Cuénto esta dispuesta a pagar por unos leggins?
10. A la hora de comprar unos leggins deportivos, ¢qué prefieres?

11. Segln su compra en BeYou, Calificar de 1 a 5, siendo 1 la mejor puntuacion

2.4 Medicion

El 60% tienen una edad entre los 18 a 26 afos, el 20% tienen una edad entre el 36 a 46 y
el 20% restante son mayores a los 47 afos, por esto podemos decir que el mayor porcentaje de

clientas de BeYou son jévenes.

El 80% de las mujeres realizan compras con mayor frecuencia por medio de redes sociales

dejando de lado las tiendas comerciales.

Las mujeres priorizan la calidad de las prendas antes que el precio de estas, pues prefieren

tener un producto de calidad a alto costo a uno de baja calidad.

La mayoria de las mujeres no consideran importante la marca de la ropa, pues esto no

quiere decir que no existan prendas de buena calidad por no ser de marca.

El 50% de mujeres decide cambiar su ropa deportiva de manera espontanea, sin embargo,

algunas prefieren esperar de 1 a 3 meses para hacerlo.

El 80% de las mujeres realizan sus compras por impulso que por necesidad o programacion.

Para las mujeres es mas importante la comodidad, calidad, disefio, colores y la forma en

que horma el cuerpo, antes que el precio.
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3 Estrategia Comercial y comunicacion

Las actividades comerciales van enfocadas a una estrategia digital, en primer lugar, bus-
cando posicionar la marca por medio de redes sociales, establecer el perfil de estas redes como
perfil de empresa, y asi obtener métricas y datos que nos puedan ayudar a focalizar mejor nuestro
contenido. Pagar publicidad por estas mismas redes para poder lograr un mayor alcance, y gracias
a nuestra alianza con la empresa familiar (gimnasio) se publicara en sus redes el perfil de BeYou

para que asi sus contactos nos conozcan.

Buscamos publicar un contenido a fin con el producto, brindando informacién y datos im-
portantes acerca de entrenamiento, logrando conectar emocionalmente con el cliente y que de una

u otra manera se sienta identificados con la marca.

3.1 Propuesta de valor

Beyou ofrece prendas de excelente calidad, con disefios exclusivos, de tal manera que las
telas utilizadas en las prendas no se encuentran en Colombia, asimismo son comodas, totalmente
funcionales, prendas transpirables con las cuales no se tendra ningun problema al sudar, tampoco
se transparentan y ademas tienen una horma Unica que hara lucir hermosa a cada una de nuestras

clientes, sin importar su tipo de cuerpo.
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Por supuesto brindamos un servicio y asesoramiento cercano Yy eficiente, donde el cliente
se sienta acompariado en su compra, de la misma manera encuentre la prenda indicada, en el menor

tiempo posible a un precio justo.

3.2 Marca

BeYou es una marca femenina y delicada, la cual busca inspirar una combinacion de be-
Ileza y deporte, innovadora con sus disefios Unicos y telas de alta calidad, confiable y honesta
con sus productos y servicios, actualizada ofreciendo prendas en tendencia. Muy cercana a las

necesidades y requerimientos de los clientes.

3.3 Fortalezas de competidores

Jalo Multi: Es una tienda de ropa deportiva para mujer con 16.6 k seguidores, su estrate-
gia digital va encaminada a mostrar confiabilidad por medio, de post e historias donde comparte
las experiencias y fotos de sus clientes, ademas consejos sobre el ejercicio y videos interactivos
de sus prendas, es bastante activa en esta red social lo que hace tenerla presente y querer visitar

su perfil, ademas ofrece prendas en tendencia.
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Biory: Es una tienda virtual de ropa deportiva para mujer, el feed de Instagram de esta
pagina es un poco mas elegante y organizada, ellos destacan la calidad de sus prendas en sus pu-
blicaciones. Se acercan a sus clientes por medio de mensajes motivacionales y consejos acerca

del deporte.

Caribe Fit: Implementa y publica por medio de sus stories en Instagram diversas promo-
ciones las cuales son llamativas para sus clientes, también muestra los estilos y tallas disponibles

de las prendas que tiene.

3.4 Debilidades de competidores

La falta de diversidad de los productos, estas tiendas vende por lo general las mismas

prendas, no se preocupan por renovar.

Los tiempos de entrega son extensos debido a sus ubicaciones geogréaficas y la logistica

que tienen para enviar un paquete.

Los limitados medios de pago que ofrecen al cliente.
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3.5 Funnel de ventas

Figura 12

Recorrido del cliente
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deportiva" y encuentra BeYou - EXPLORACION
El cliente explora nuestro feed
| DESEO DE COMPRA - y le gustan nuestros productos

El cliente desea adquirir nuestros productos

El cliente nos escribe, preguntando acerca de
las caracteristica, disponibilidad y precio del
producta

| INTERACCION

COMPRA

El cliente escoge el producto, el
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Se despacha el producto y s& envia el
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confirmando que el producto sea el
correcto y este en las mejores condiciones

Fuente: Elaboracion propia.

3.6 Actividades comerciales
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Teniendo en cuenta el Funnel de ventas emplearemos estrategias comerciales como son el
uso de las redes sociales, por ello como primer paso se iniciara la creacion de una cuenta en Insta-
gram, se le dara prioridad y seguimiento constante a las publicaciones, al igual que la implemen-
tacion de rutinas de ejercicios, se pagaré publicidad para lograr llegar a un mayor alcance de au-
diencia, al momento de captar la atencion del posible cliente con nuestra variedad de disefios del
producto y desee adquirirlo nos pondremos en contacto de manera inmediata para agilizar la com-
pra buscando cumplir su necesidad y su comodidad tanto con el producto como con el método de
pago brindando variedad de opciones, tras el éxito de la compra se mantendra informado sobre el
estado de su compra hasta su llegada, seguiremos en contacto para verificar la condicion de calidad
y llegada del producto, finalmente se realizara un cuestionario de postventa para medir la satisfac-

cién del producto y servicio prestado al cliente.

3.7 Estrategia de marketing digital

En primera medida la estrategia se basa en la realizacién de un concurso que se llevara a
cabo por la plataforma de Instagram, consiste en seguir a BeYou y etiquetar en los comentarios de
la publicacion a tres amigos los cuales deben cumplir la condicion de seguir nuestro perfil y el
ganador se escogera de manera aleatoria ganando una prenda a su eleccién de BeYou. El objetivo
principal de esta estrategia es lograr un mayor alcance y que un gran porcentaje de nuevos usuarios
nos conozcan. Se espera lograr obtener 150 seguidores nuevos, donde por lo menos el 5% realice

una compra.
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La segunda estrategia consiste en enviar mensajes prestablecidos de bienvenida, despedida,
sugerencias de compra de acuerdo con lo que el cliente estd buscando y recordatorios del estado
de su pedido. El objetivo principal es hacer que su experiencia de compra sea agradable, Gnica y

satisfactoria. Se buscara la fidelidad del cliente.

3.8 Estrategia de lanzamiento

La estrategia planteada para el lanzamiento fue dar la informacion en los gimnasios mas
reconocidos de la zona para dar a conocer la inauguracion de BeYou, la cual, es por medio de un
en vivo en Instagram mostrando los disefios méas llamativos y destacados por la audiencia, sus
precios y referencias, para los que hayan participado de este se les dara el 5% de descuento en su
primera compra teniendo como fecha limite 6 meses. Se medira comparando la cantidad de perso-

nas presentes en el en vivo referente a la cantidad de ventas aplicadas con el descuento.

3.9 Presupuesto de mercadeo

Debido a que el emprendimiento esta en su etapa inicial se establecio un presupuesto de
$1.000.000 anual, donde se reparte e invierte en publicidad en redes sociales para llegar a un mayor

alcance de audiencia.
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4 Estrategia legal y tributaria

4.1 Riesgos juridicos y tributarios

Al momento de crear una empresa comercializadora de ropa deportiva por medio de redes
digitales en Colombia, en primer medida se debe cumplir con las normas que dispone este pais
para creacion de la organizacion, este proceso consiste en la verificacion del nombre y registro de
la entidad ante la cdmara de comercio, Estatutos Sociales, formularios y copia de documentos de
identificacion, solicitar formulario del RUT ante la DIAN, solicitar el registro mercantil y la crea-

cién de una cuenta bancaria.

Asi mismo al ser una empresa que se basa en el comercio electronico, se debe indagar y
estudiar la ley 527 del 18 de agosto de 1999, debido a que es la encargada de la regulacion y
creacion de parametros en todo el aspecto del e-commerce, también examinar las leyes que prote-
gen al consumidor digital vigiladas por la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). Por

esto cumplir con aspectos basicos como proteccion de datos, propiedad intelectual.

4.2 Planeacion legal

De acuerdo con las leyes colombianas, se debe definir el tipo de estructura legal que la
organizacion pretende establecer, en el caso de BeYou, se establecera como una Sociedad por
Acciones Simplificadas (SAS), se procedera a realizar los registros ante la Camara de Comercio y

demas procedimientos requeridos.
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Asimismo, con ayuda de un abogado se redactara la politica de tratamiento de datos y po-
litica de privacidad para mayor seguridad y certeza ante la legalidad, para tranquilidad de la orga-
nizacion, sus clientes y proveedores. BeYou buscara empaparse de todo aspecto de la Ley del
Estatuto del Consumidor y la Ley de Proteccion de Datos Personales, para evitar a futuro cualquier

inconveniente legal.

4.3 Registro y formalizacion

Beyou se establecera como una Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS), debido a se
puede crear por medio de un documento privado, lo cual le ahorra a la empresa tiempo y dinero, y
en el caso en el que llegara a lograr captar nuevos socios, estos se limitarian a dar su aporte sin
ningun poder de decisién. Como se menciono anteriormente el primer paso sera consultar nombre
de la empresa en el RUES, debido a que se debe comprobar que ninguna otra organizacién tenga
como nombre BeYou, preparar toda documentacién requerida y solicitada por la camara de co-
mercio, luego de esto se procede a realizar la inscripcion en la camara de comercio del domicilio

de la sociedad, tramitar el RUT definitivo, el registro mercantil definitivo.

Crear cuenta bancaria y por ultimo solicitar la resolucion de facturacion y firma digital,
para esto se necesita diligenciar un formulario que puede ser descargado en la pagina de la DIAN,

llevar la cédula del representante legal y el registro mercantil definitivo.
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5 Estrategia operativa

5.1 Blueprint de servicios

Figura 13

Blueprint de servicios

Current simplified blueprint

triter

diente El cliente

ete
s plde Infuraaciin y El liente e m i
....... ;'::;, ", informacidn s ol woma la L enwio las  cliente realiza g8 R
, 5 final
1s mares en acerca de fa 'l:-d:runu por m r m: 2 a p-.;;klla espera que las
wpeeuplo, 1a ralla, pagi preada y el
Instagram prenda que e 108 cafores, sl compra envic prendas sean
y revisa el interesa prodo, entre de todo el
feed comprar otrau lo
A grvaret - Aparato Vehiculo de
........ teemalogieo ot I!aﬂun-A ‘
i humano chective Capital
- Publicidad tecnologia b
paga
El paquete lo
o verificar el
oy TS o montan a un
tanto tallas, .mw“ Tea camion y lo
y
colores OB de llevan hasta la
m——— emo%e puera dea
Tretednded casa de la
clienta
[ Sum—
~~~~~ s
e Capital Bolsns de empaque  Vehiculo de
S almacén de envios transporte
Inventario dineru para el Capital
- etvio humano
mercancia capital humano

Fuente: (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)
6 Estrategia financiera
6.1 Margen de contribucion por producto o servicio
Be you contara inicialmente con un portafolio de 6 productos, 2 referencias de leggins con

diferentes colores y estampados, 2 referencias de shorts, 1 referencia de tops y 1 referencia de crop

tops. El ejercicio de margen de contribucion se realizé para cada referencia de producto.
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Para calcular el margen de contribucion en pesos se realizb la diferencia entre el precio de
venta del producto y los costos variables unitarios. El porcentaje se obtuvo dividiendo el precio de
venta entre el margen de contribucién en pesos. Como resultado obtuvimos altos margenes por-
centuales para las referencias de crop tops, shorts marmol y leggins unicolor con 57% por un valor
de $22.911; 55% por un valor de $41.225, y 51% por un valor de $41.912 respectivamente, si-
guiendo con 49% para los leggins marmol, 40% para los tops y el margen mas bajo fue del 36%
para el short unicolor. En pesos el margen de contribucion mas alto con $48.912 es para la refe-
rencia de los leggins marmol y mas bajo para los tops siendo este de $16.668. Se puede concluir
que la ganancia para el portafolio inicial de productos es bastante buena debido a que se recupera

casi el total del costo de cada producto.

Tabla 2

Margen de contribucién

Concepto Costo unitario Precio wenta MC (En pesos) MC (En %)

Leggins marmal 5 S51.088 | & 100.000 | & 48912 49%
leggins plano 5 3B.008 | & BD.0OOD | & 41.092 51%
Short marmaol 5 33775 | & 75.000 | & 41.225 55%
Short plano s 38632 | & 60.000 | & 21.368 6%
Top 5 25332 | & 42.000 | & 16.668 40%
Crop top 5 17.0839 | & 40.000 | & 22.911 57%

Fuente: (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)
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Figura 14

Revisién de rentabilidad

Revision de Rentabilidad
Calcula el potencial de utilidad |
de tus productos y servicios

NOMBRE DEL PRODUCTO/ SERVICIO
ESPECIFICACION
L% LEGINS w2 SHORTS 3 CROP TOP
PRECIO AL PORMENOR  Precio al por menor incluyendo impuestos  $ 38,908 $ 33.775 $ $17.089
Procio bruto de ventas $ 80.000 $ 60000 $ 40.000
PRECIO DEVENTAS - Camision de ventas $ 0 $ o $ 0
Precio neto de las ventas $ 80.000 $ 60000 $ 40.000
Bienes comprados $ o $ o $ 0
Materiates (o). Materia primal s 389.080 $ 337.750 $ 170.890
Procesamiento $ 0 $ 0 $ 0
Costos de transportacién $ 0 $ o $ 0
COSTO DE BIENES
VENDIDOS ACENES $ o $ 0 $ 0
Tiempo consumido s 0 $ 0 $ 0
$ $ $
s $ $
Total de costo de bienes vendidos $ $389.080 $ 337.750 C3 170.8920
Utilidad bruta por unidad S 41.092 $ 41.225 $ $22.911
UTILIDAD BRUTA
Utilidad bruta en porcentaje 51 % 85 b 57 %
Unidades vendidas (unidadas) 10 unidades 10 unidades 10 unidades
VOLUMEN DE
o X 50.000 400.000
COMENCIO Total de ventas $ 800.000 $ 7! $
Total de utitidad bruta $ 410.920 $ 337.750 $ 170.890
Salarias $ 16.667 $ 16.667 $ 16.667
COSTES INDIRECTOS,  Costes de ventas $ 7000 $ 7000 $ 7000
PARA INCLUIRLOS EN
LAUTILIDAD BRUTA  Renta de instalaciones $ 0 $ 0 $ 0
$ $ $
Tetal contribucién al resultods neto $ 403.920 $ 206.680 $ 166.890
RESULTADO FINAL
Proporcidn ded resultado neta 51 % 55 % 57 %

Fuente: (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)

6.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

El punto de equilibrio es la cantidad de unidades que requiere vender BeYou para cubrir el
total los costos y gastos. En este caso la cantidad de prendas por vender para cumplir con las
obligaciones es de 103 prendas por mes, este siendo un nimero elevado para un emprendimiento
nuevo. Consideramos que es posible alcanzarlo debido a que aparte de las ventas por Instagram,
hay un gran potencial de ventas en nuestro canal presencial (gimnasio familiar), donde por ejemplo

en un dia se realiz6 una venta de 15 prendas por un total de aproximadamente COP $900.000. Se
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espera que en conjunto con el gran trabajo en redes sociales y debido a la gran calidad y disefio de
producto que se ofrece y la alta demanda de este, logremos e incluso se supere la meta u objetivo

a alcanzar.

Tabla 3

Punto de equilibrio consolidado

Punto de equilibrio consolidado [Mensual)

[ TJunidadesavender| Costode ventas | Ingreso [ utilidad Bruta |
Leggins marmaol 10 5 519,187 | 5 1.016.259 | 5 497.073
leggins plano 13 5 494,258 | § 1.016.259 |§  522.002
Shart marmaol 14 5 457.655 | 5 1.016.259 | 5 55B.604
Shaort plano 17 5 654.336 | 5 1.016.259 | 5 361.924
Top 24 5 612.950 | 5 1.016.259 | 5 403.310
Crop top 25 5 434.171 | 5 1.016.259 | 5 582.088
Total 5 103 $§ 3172556 § 6.097.556 § 2.925.000
Utilidad Neta $ -

Fuente: Herramienta financiera. (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022m)

6.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 afios)

Para el primer afio de operacion, BeYou manejara 6 referencias de prendas deportivas, en
las cuales se ofreceran leggins, shorts, crops tops y tops, donde cada una de ellas se caracterizara

por sus diferentes colores y estampados. Para estas seis referencias se tiene una estimacion para el
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segundo mes de ventas de 191 prendas, incrementando en tres unidades mes a mes por cada refe-

rencia.

Como gastos administrativos se estableceran, a partir del segundo mes la suma de $100.000
de arriendo mensual y $1°000.000 anual, este no tiene ningun incremento por estos primeros dos
afios, se pagara un salario al emprendedor a partir del septimo mes por el valor de $150.000 y
publicidad por $100.000 sin ningun incremento para el primer afio y para el segundo, un incre-

mento de $10.000 mensuales.

Como obligaciones financieras se establecio una cuota de $109.401 donde se cancelan los
conceptos de comisiones bancarias, intereses, capital, por causa de la solicitud de un crédito por el

valor de $2000.000.



Tabla 4

Flujo de caja

Unidades Vencica I T
Vemess R s ass000 | s 406.912.440

- Descuentos 3
~Cartera Mes 5
+Lartera recuperada S

TOTAL INGRESOS 5 215.435.000 | 5 406.912.440

+Hinventario Inicial

5
5 =
s

$  113.058.844
Anwentario Final | | |
Mano de obra (Incluyendo prestaciones)
Costos Indirectos de fabricacién (5 ez7300]5 -]
Tarjeta regalo | s 927.300 | § 1.100.000 |
Gastos administrativos y operacionales
Arrienda 3 1.000.000 | 5 1.200.000
salario grupal emprendedares B 1.500.000 | 5 2.400.000
Publicidad 5 1.200.000 | 5 1.320.000

FLLIO DE CAJA NETO OPERATIVO 5 95.048.856 | § 200.254.509

Egresos No Operacionales [nada que ver con el negocio; lasn 5 -8 -
Act, Fijos Depreciables 5 192.800 | & -
Total Egreso no Operacional '$ _1saso0ls |
CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL 5 94.856.056 | § 200.254.509
Aportessocios 5 3.000.000 | & -
Creditos obtenidos 5 2.000.000 |5 =
Subtotal ingresos financieros H 5.000.000 _
Comisiones Bancarias 5 118.800 | 5 130.800
Intereses - 264.149 | 5 122.425
Capital 5 B30.358 | 5 1.071.583
Total Egrasos Financiaros |$ 1213.307 |§  1.324.808 |
Caja del perigdo 5 9B.642.749 | 5 198.929.701
Cajainicial 5 443 473,464 | 5 2.139.504.896
Cajanetaacumulada ________[§ 542116212 |5 2.338.434.557
Impuestos

Impuesto alarenta

Total Impuestos __________________________[§ _____-]§ ]
Cajadel periddo despues de Impuestos S 9E.642.749 | & 198.929.701
Cajainicial 5 443.473.464 | 5 2.139.504.896

CAJA NETA ACUMULADA DESPUES DEIMPUESTOS |$  542.116.212 |$§  2.338.434.597

Fuente: Herramienta Financiera. (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)
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6.4 Balance general y estado de resultados

Tabla b

Estado de resultados

Estado de resultados

A 02

+Inventario inicial materia prima S -1s 2.500.000
+Compras materia prima S 113.058.844 | $ 198.632.931
-Inventario final de materia prima S 2.500.000 | $ 2.500.000
+Mano de obra directa S 2.700.000 | $ 3.105.000
+Costosindirectos de fabricacion S 927.300 | $ 552.000
=Costo de productos terminados |'s 114.186.144 | § 202.289.931
-Descuentos de proveedores S -1s -

UTILIDAD BRUTA S 101.248.856 | $ 204.622.509

Depreciacion y Amortizacion S 31.960 | $ 31.960
Gastos de administracion y ventas S 3.100.000 | $ 4.920.000
EBITDA S 98.148.856 | $ 199.702.509
UTILIDAD OPERACIONAL S 98.116.896 | $ 199.670.549
Gastos financieros [$ 382.949 | $ 253.225
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S CYNEERTYRES 199.417.324
Impuestos (33%) [$ 32.252.202 | $ 65.807.717

UTILIDAD NETA $ 65.481.744 | $ 133.609.607

Fuente: Herramienta Financiera. (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)



Tabla 6

Balance general

Balance general

Afo 1 Afo 2

Cajay Bancos 5 99,342,749 | 5 197.720.450
Cuentas por Cobrar 5 -
Inversiones 5 - |5 =
Inventario Final 5 2.500.000 | 5 2.500.000
Total Activo Corrlents 5 101.842.749 | § 300.220.450
Activos fijos 5 192.800 | § 192 800
Depreciacion acumulada 5 31.960 | & 63.920
Activos fijos netos 5 160.840 | § 128.880
Anticipos 5 -5 -
Obligaciones Bancarias 5 1.071.583 | 5 98.059
Emplaados 5 -| & -
Proveadaores 5 -5 -
Provision Impuestos 5 32,252,202 | 5 65.807.717
Paslvos Corto Plazo 5 33.323.785 | % 65.905.776
Obligaciones Bancarias 5 9B.059 | & =
Prowvision Impuestos 5 - 5 -
Pasivos Largo Plazo § 98.059 | § -
Capital Suscrito y Pagado 5 3.000.000 | 5 3.000.000
Perdida/Utilidad Acumulada 5 65.481.744 | 5 199.091.351

Total Patrimonio 5 68.481.744 | 5 202.091.351
Total Pasivo y Patrimonio 5 101.903.589 | § 267.997.127

Fuente: Herramienta Financiera. (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022)



6.5 Indicadores financieros

Tabla 7

Indicadores financieros

N -

Ventas ] 215.435.000 | & 406.912.440
Margen Bruta 47% 50%
Margen EBITDA 46% 49%
Margen Operacional 46% 49%
Margen Neto 30% 3%
Solvencia 31 4,6
Liquidez pura 30 4,5

Endeundamiento total 33% 7%
Apalancamiento total 49% 33%

Fuente: Herramienta financiera. (Centro de Emprendimiento Universidad del Rosario, 2022h)
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