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Resumen

Space Out es un proyecto creado por Daniela Maria Lasso Tovar y Maria Alejandra
Valero Rodriguez, gerente de operaciones y disefiadora de la marca. Nuestra marcaes creadacon
el motivo de ofrecer prendas que cumplan con las necesidades de clientes frecuentesde ropa al
momento de comprar sea en una tienda fisica o en unatienda virtual, que mantengan un
seguimiento constante de las redessociales y que puedan sentirse aliviados porque encuentran el
colory talla ideal en sus prendas que mas les guste y poder combinar con outfits que ya tienen en
sus closets. Nuestro nicho de mercado se basa mas que todo en jovenes de 18 a 30 afios de edad
que se encuentren ubicados en Bogota y adicionalmente que frecuenten redes sociales. Se
ofrecen servicios exclusivos a domicilio, donde los clientes podran mandar a ajustar y arreglar
las prendas que los clientes creen que lo necesitan o que tienen algun defecto de fabricapara asi
satisfacerlos completamente. De primera mano, Space Out ofrecera camisas de color blanco y

negro con disefios alusivos a la temaética de la marca.

Hasta la fecha hemos cumplido con la mayor parte de nuestras metas propuestas, como lo
son reestructurar el logotipo y crear una cuenta de Instagram para impulsar nuestras ventas. Para

final de afio esperamos que nuestras ventas incrementen.

Palabras clave: Ropa basica, colores neutros, marketing digital, redes sociales, servicio al

cliente.



Abstract

Space Out is a project created by Daniela Maria Lasso Tovar and Maria Alejandra Valero
Rodriguez, operations manager and designer of the brand. Our brand is created with the purpose
of offering garments that meet the needs of frequent customers for clothing when buying,
whether in a physical store or in a virtual store, that they maintain a constant follow-up of social
networks and that they can feel relieved because They find the ideal color and size in their
clothes that they like the most and be able to combine with outfits that they already have in their
closets. Our market niche is based mostly on young people between 18 and 30 years of age who
are located in Bogota and additionally who frequent social networks. Exclusive services are
offered at home, where customers can have the garments adjusted and fixed that customers
believe they need or have a factory defect in order to fully satisfy them. First-hand, Space Out

will offer black and white shirts with designs alluding to the brand's theme.

To date we have met most of our proposed goals, such as restructuring the logo and
creating an Instagram account to boost our sales. By the end of the year we expect our sales to

increase.

Keywords: Basic clothing, neutral colors, digital marketing, social media, customer service.



1. One pager

llustracion 1:

Logo Space Out

g/m. Dl

Fuente: Elaboracion propia

1.1. Sector y actividad econdmica del emprendimiento

El sector en el que opera Space Out es el de la industria textil, mas especificamente el de
la confecciony comercializacion de prendas de vestir. Es decir, la actividad economica CIIU es

de comercio al por menor de prendas de vestir y sus accesorios (4771).

La industria textil en Colombia es un sector muy importante ya que cuentacon
estabilidad econdmica en nuestro pais e internacionalmente y representa el 8,2% del PIB y el
21% del empleo en el sector de la manufactura textil. Los baby boomers tienen mayor poder
adquisitivo que los demas. Colombia se destaca por la calidad y la innovacion de sus productos.
Los textiles de algodon predominan la industria en un 43%, la industria textil produce 800
millones de metros cuadrados anualmente de tejidos de algodon, poliéster, nylon, viscosa, lana,

tejidos de sarga, satin, popelinay mezclas de poliéster.



Donde mas se destaca la industria textil en Colombia es en la ciudad de Medellin yaque
se produce el 50% del total de los productos textiles, fibras y confecciones. Bogota, la capital del

pais, cuenta con el 35% de la produccién.

Desde la coyuntura actual, la industria textil se ha visto afectadaya que han tenido que

renovarse con sus actividades parasuperar la crisis y sus ventas han disminuido en un 22.5%.



2. Objetivo general y especificos.

Objetivo general:

El objetivo general de este documento se basa en poder desarrollar y estructurar la idea de
negocio de latienda de ropa Space Out para brindar a nuestro segmento de mercado una

alternativa de ropa basica'y comoda.

Objetivos especificos:

° Estructurar el segmento de mercado.

° Desarrollar el prototipo inicial de las camisetas que seran vendidas en un futuro.

° Realizar una proyeccion financiera.

° Formular un modelo sostenible que vaya de la mano con los intereses de la empresa.

° Validar el negocio con el publico.

10
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3. Alineacion de intereses propios o del equipo emprendedor con proyecto de

emprendimiento

El equipo emprendedor esta conformado por dos estudiantes de la Universidad del
Rosario: Maria Alejandra Valero y Daniela Lasso. Alejandra ha tenido experiencia
emprendiendo ya que cuenta con otra empresade regalos llamada Alenna (@alenna_vr), le
gustan mucho las manualidadesy todo lo que tiene que ver con el area de mercadeo digital. Por
otro lado, a Daniela le gusta todo lo que tiene que ver con el area de atencién al cliente, area en

la que se desempefia muy bien gracias a su carisma y amabilidad.

Alejandray Daniela han sido motivadasa emprender en el sector textil gracias a su gusto
por la moday el buen vestir, decidieron unir sus conocimientos y crear Space Out, unamarca de
ropa urbana que se enfoca en brindar a su nicho de mercado prendas con las cuales se puedan
sentir comodos y al mismo tiempo a la moda. Entre sus preocupaciones se encontraba el hecho
de que a muchas personas les cuestaencontrar tallas que se ajusten a su mediday encontrar
prendas con colores neutros que se puedan combinar con otros tipos de prendas. Por eso sus
intereses y preocupaciones propias se conectaron para crear una marca de ropa que satisficiera

las necesidades ya mencionadas.
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4. Exploracion e identificacion de la idea de negocio

4.1. Descripcion de la problematica identificada

Para identificar la problematica de Space Out, el dia 3 de noviembre del afio 2020, se
realizaron encuestas via telefénica a 10 personas entre los 18 y 29 afios las cuales son usuarios
constantes de redes sociales como Instagram, que actualmente trabajan y/o estudian. Estas
encuestas fueron realizadas con la hip6tesis inicial de que paralas personas jévenes las prendas
de colores basicos son infaltables en su closet. A estas personas les hicimos varias preguntas
como por ejemplo ¢cual es su mayor frustracion a la hora de comprar ropa? A partir de estas
entrevistas, pudimos encontrar dos problematicas principales que Space Out puede abordar. En
primer lugar, encontramos que 8 de 10 personas entrevistadas suelen tener inconvenientes con
las tallas, ya sea porque no le hormabien en su cuerpo o le queda demasiado grande, es decir los
clientes no encuentransu talla ideal. En segundo lugar, descubrimos que 6 de cada 10 personas
no se encuentran satisfechas porque no encuentran colores que combinen con las prendas de su
armario. Influenciadores de modaexplican que un armario perfecto debe contener al menosun
80% de prendas basicas y el 20% restante debe tener prendas que vayan con las tendencias del
momento, por esta razon Space Out ve unaoportunidad en el mercado y pretende satisfacer las
necesidades del cliente creando una marca que se enfoque en brindar prendas basicas. Ademas,
gracias a estas entrevistas logramos estructurar el mapa de la empatia que luego pasariaa ser

nuestro lienzo de propuesta de valor (ver Figura 3).
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4.2. Justificacion del entorno explorado

El segmento de Space Out se basa principalmente en personas de 18 a 30 afios de edad,
ubicados en la ciudad de Bogota que tienen seguimiento constante en las redes sociales como
Instagram, Twitter y TikTok (sobretodo Instagram). Que usualmente les guste comprar
diferentes tipos de ropacon disefios exclusivos que respondan a las necesidades y gustos de los

clientes, prendas que sean de buenacalidad y codmodas.

En estos Gltimos meses la modalidad para comprar ropa es necesario que se cumplan con
todos los protocolos de bioseguridad. No se permite probarse las prendas y se debe tener en claro
las tallas y el tipo de ropa que desee. Sin embargo, se presenta la opcidn de devolucion de

prendas cuando al cliente no le gusta o no le queda.

Actualmente los medios de compra para las marcas colombianas de ropa son por medio
de la aplicacion Whatsapp Business, donde mostraran todos sus productos contodos los
respectivos precios y paletas de colores que se ofrecen. También, los clientes podran tener acceso

a una guia de seguimiento para que sepan cémo vasu pedido en tiempo real.

Debido a la pandemia, las tiendas de ropa ofrecen asesoria por Whatsappy asi ofrecer
citas para ir a las tiendas a asegurar su compra con atencion totalmente personalizada. Cada local
debe contar con protocolos de bioseguridad con desinfeccion por 48 horas en las prendas de
vestir que los clientes se prueben en horarios especificos. Se puede tomar ejemplo tiendas como
Koajy Arturo Calle que han implementado protocolos de higienizacion como el uso de gel
antibacterial, el aforo en tiendas y el distanciamiento social. Como oportunidad de mercado

Instagram reporta al menos 12 millones de personas alcanzadas entre los 18 y 34 afios mediante
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anuncios en Colombia. La mayoriade nuestros clientes son atraidos por medio de anuncioscon

base a sus preferencias y necesidades.

Como tendencias de consumo, encontramos que el marketing personalizado es una gran
forma para crearle unaexperiencia individual a cada cliente y asi encontrarle solucion a lo que
estan buscandoy que este contenido esté conectado con su marcapersonal. Estas tendencias
estan cambiando la forma en la que los usuarios interactdan con las redes sociales y la
experiencia de su compray a su vez esta ayudando a impulsar el marketing digital. También
encontramos que por medio de los mensajes personalizados, los clientes adquieren mas valory
se encuentran mas motivados y con mayor confianza en el momento de su compra. Sin embargo,
estos usuarios no se sienten seguros con la privacidad de la informacién de los datos personales

que ellos nos brindan.



4.3. Mapeo de actores

llustracion 2:
Mapa de actores
STAKEHOLDER MAP
Space Out 4> s
Veganos
Ecologistas
Empreza de
Jeseces e
{Gutro.
Amkuaittas Clientes :”"m
A“:E:;;?:w e teia
| autos (MLA) :
Least important ! Most important
stakeholders \ stakeholders .
‘ ey Eq:"” "
Hippies ancers i i trabeajo

Fuente: Elaboracion propia

En el primer circulo de importancia se encuentran: los clientes, ya que este es el
segmento del mercado al que se encuentra dirigido el emprendimiento; el equipo de trabajo,
debido a que de este grupo surgen todas las ideas para los futuros disefios de las camisetas; los
proveedores de tela, ya que al tener un buen proveedor de estos insumos podremos garantizar a

nuestros clientes la buena calidad y duracién de las prendas; y la empresa que confeccionala

15
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ropa ya que de esta empresa también depende que la hormay la calidad de la costura sean

buenas.

En el segundo circulo de importancia se encuentran negocios amigos como por ejemplo
la barberia llamada Las Cuatro Veinte y el local de autos M.A. ya que en estos negocios
podremos exponer nuestros productos y darlos a conocer a los clientes de dichos locales que van
muy de la mano con nuestro nicho de mercado. El grupo de los Influencers en redes sociales
también es un grupo de stakeholders que nos beneficiaria mucho ya que estos pueden dar a
conocer mucho mejor nuestra marca. Otro grupo importante es la superintendencia de industria y
comercio ya que ella es quien regula los mercados a través de la libre competencia. El Gltimo
grupo que se encuentra en el segundo circulo de importancia son las empresas transportadoras
como por ejemplo, envia e interrapidisimo. Este tipo de empresas cuentan con beneficios para
emprendedores los cuales se basan en crear convenios para que los domicilios de las empresas

como Space Out no sean tan costosos.

Finalmente, en el tercer circulo de importancia se encuentran grupos subculturales como
los veganos, los animalistas, los ecologistas y los hippies ya que estos son grupos que se
encuentran fuertemente preocupados por el medio ambiente y la proteccion de las plantasy de
los animales, por ello y para no generar ningn problemani ninguna polémica, Space Out hara
buen uso de los recursos naturales. Asi mismo, incluimos grupos sociales como los skaters ya

que estos grupos suelen utilizar ropa cdémoda y flexible.
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4.4. Hipotesis general del proyecto

Nuestra hipotesis general del proyecto se basa en que las personas que tiene entre 18y 30
afios prefieren utilizar colores basicos como negro, blancoy gris en sus prendas ya que este tipo

de colores son faciles de combinar y se pueden utilizar en distintos de ocasiones.

4.5. Validacion de problema

4.5.1. Datos econdmicos que sustenten la problemética (macro y micro)

El sector textil y manufacturero en Colombia es un sector que se destaca por tener mayor
dinamismo debido a que los usuarios se ven atraidos por las tendencias que hay a nivel
internacional. Ademas, el sector se caracteriza por tener una larga tradicion lo cual ha
llevado a que hoy en dia muchos procesos en la cadena de produccion sean manuales,
produciendo un aumento en los respectivos costos. La industria textil tiene bastante
competencia en Colombiay presenta un excelente posicionamiento por su calidady

buenos disefnos.

Cada dia el interés de los usuarios en adquirir productos personalizados aumenta. El
nuevo consumidor esta en la busquedade productos y servicios con los que se identifique

plenamente (Portafolio, 2020).

Teniendo en cuenta la crisis sanitaria por la que esta pasando el mundo actualmente, el
sector textil se ha visto considerablemente afectado ya que entre la semana 23 de febrero
al 3 de mayo, las ventas on-line del sector moday belleza cay6 un 18% (Bancolombia,
2020). Sin embargo, ya el gobierno nacional ha hecho un decreto parasu reactivacion tras

las medidas sanitarias establecidas en Colombia. Gracias a esto las empresas del sector
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textil se han tenido que reinventar y mudarse al sector online y el desempefio de empresas
en la virtualidad registré importantes ascensos, mientras que, en julio con la apertura

progresiva, las ventas mejoraron 6,2% (Portafolio, 2020).

Asi mismo, la Camara Colombianade Comercio Electronico (CCCE) ha registrado un
aumento del 29% en las ventas por comercio electrénico ya que en el 2019 se registraron
$21 billones mientras que enel 2020 se espera llegar a los $27 billones. Por otra parte, la
consultora internacional Nielsen destaca que la pandemia aceler6 las ventas online en
Colombiay lograron tener un crecimiento que estaba previsto paradentro de tres afios, en
solo tres meses. Debido a la pandemia muchos colombianos han decidido aventurarse y
realizar transaccionesdigitales. Cada 10 colombianos mayores de 15 afios, conacceso a
internet, realizan comprasy pagos en linea; eso representaa cerca de 19% de la poblacién

conectada a la web, que es de unos 12 millones de personas (La Republica, 2020).

Segun el diario de La Republica, las ventas de ropay calzado cayeron mas del 80%
debido a la contingencia del covid-19 que actualmente estamos viviendo. Es por esto que
el gobierno ha implementado el dia sin VA para reactivar la economia del pais en
especial para electrodomésticos y ropa. Debido a la coyuntura del covid, muchos han

perdido sus empleosy algunos almacenes de ropa hantenido que cerrar.

4.5.2. Analisis etnogréfico

Para realizar el anélisis y validacion del problema, se realizaron 10 entrevistas que
permitieron identificar los principales problemas con que los clientes lidian a la hora de

comprar ropa, asi como sus gustos y preferencias. Estas entrevistas fueron recolectadas
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por medio de grabaciones de audio que luego permitieron obtener conclusiones como lo

son las tallas, los colores, el no poder medirse la ropa si se compra de forma virtual, etc.

De igual formay por medio de la realizacion de muestras de camisetas que serian parte
de la primera linea puesta a la venta en un futuro proximo, se entrevistd nuevamente a
algunas personas del grupo de 10 personas entrevistadas inicialmente. Pudimos validar
que a estas personas les agradaron los disefios, el logo de la marca y también admitieron

que si comprarian camisetas en caso de ser puestas a la venta.



llustracion 3:

5. Construccion de la propuesta de valor

Lienzo propuesta de valor

1ne vdiue FropousiLIun wdinvds

Productsand Services:
Camisas decolores
bésicos como negra,
hlanco y beige. Con
disefios alusivo anuestra
marcay tallas concisas
para que el cliente se
sienta a gustocon sus
prenda,

Gain creators:

. Disefios exclusivos gue no
SEAN masivos,

. Prendas con telasy texturas
suavesy agradables altacto.

. Prendas basicas.

s Tallasclaras,

Gains:

ARARAAAA

Very sentirsehien.
Identificarsecon las prendas.
Sentirse feliz con la compra,
Sentir que no estd perdiendo ni el
tiempao ni el dinero.

Encontrar su talla adecuacla
Encontrar una prenda guetenga
altneraddn de combinarcian.
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Customer Jobs:

(@8]
—

. Dizefios gue respondan a las
necesidades y gustos delos
clientes.

*  Precios masivos.

. Prendas que duren después de
varias lavadas, es decir que
sean de alta calidad,

. Brindarle a los clientes una
guia detallas claray concisa
para gue escoja la que mejor e
guede.

Pains;

. Mo sentirseidentificado

¢ Sentirseaburrido porgue
siempre eslo mismo.

*  Precios excesivamente
elevados.

. Prendas que se destifien y
sedafian alos pocos usos.

. Vestirse,

. |dentificarse

. Sentirse librey
feliz.

Fuente: Elaboracion propia

{E)Stratf_zgyzer
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5.1. Arqguetipo del cliente (mapa de empatia)

Figura4
lustracién 4:

Arquetipo de cliente

¢ Como lo entiende?

(]
8
=~
oN
ga‘.‘
o
S

Lo que lo hace

¢Quien lo condiciona?

Fuente: Elaboracion propia

5.1.1. Validacién de usuario y cliente potencial (descripcién de los early adopters)

Los early adopters de Space Out se encuentran principalmente en las personas
pertenecientes al nicho de mercado, es decir personas que estén involucradas con las redes
sociales, les guste hacer compras por internet y sobre todo estén buscando nuevasalternativas de
prendas basicas, sencillas y frescas. Segun el Digital 2021 Global Overview Report publicado
por We are Social y Hootsuite alrededor de 16 millones de personas son alcanzadas por medio de
anuncios de redes sociales como Instagram, de las cuales el 55,2% son personas que se
encuentran entre los 18 y 34 afios de edad, 27,2% son mujeres 'y 28% son hombres. Este reporte

no especifica cuantas personas son alcanzadas por ciudades, sin embargo creemos que al menos
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un 5% de estas personas (entre hombres y mujeres) pueden encontrarse en la ciudad de Bogota,

estos serian nuestros early adopters.

5.1.1.1. Ganancias

Los resultados exponen que los clientes obtienen ganancias y perciben valor en los
productos cuando adquieren una prenda de su talla'y cuando logran encontrar una prenda
con la cual se puedan identificar tanto en el disefio como en la forma de la prenda y sobre
todo en la horma que esta tiene. De igual forma, los clientes se sienten satisfechos cuando
se dan cuenta que la empresacuentacon un componente de responsabilidad ambiental y
que las ventas se manejan de formavirtual ya que muchos manifiestan que esto hace mas

faciles las compras porque les llega directamente a la casa y la compra es autonoma.

5.1.1.2. Dolores

Encontramos que el segmento identificado presentavarios inconvenientes al momento de

comprar ropa, sea en unatienda fisica o tienda virtual, tales como:

° Muchos clientes no encuentran su talla ideal ya sea, por ejemplo, porque le queda
bien de ancho, perono largo o viceversa.

° Los clientes pueden ver unaprenda que sea de su agrado, pero esta prenda tiene
un color demasiado fuerte y eso impide que la comprase genere.

° No confian en las compras por internet, necesitan probarse y ver la prenda
primero para decidir su compra.

° La calidad no siempre es la esperaday las prendas no duran mucho.
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5.2 Mapa de valor

5.2.1 Diferencial

Nuestro diferencial se va a basar en preocuparse por que los clientes se sientan bieny se
sientan cdmodoscon las prendas, es decir que las tallas sean las ideales y en caso de no
serlo se les brindara a los clientes un servicio completamente gratuito de modisteria para

que nuestras prendas vayan acordes con la horma de cadacliente.

Por otro lado, nos enfocaremos en que nuestra paleta de colores se vea reducida a la
utilizacién de colores neutros y basicos como el negro, blancoy colores pasteles. Es

decir, no utilizaremos colores fuertes o chillones.

Por lo anterior mencionado, nuestra propuesta de valor es: Space Out buscaresaltar la
belleza de sus clientes con camisetas basicas que puedan ser utilizadas en distintos tipos
de ocasiones. Ademas, brindarles un servicio de modisteria para que cada prenda se

ajuste a los deseos de cada cliente.

Fuimos capaces de identificar que Space Out encontrd una oportunidad en el mercado
gracias a la tendencia que se ha desarrollado durante la pandemiadel COVID-19; las
personas no se sienten comodas haciendo compras presenciales y es por eso que Space
Out ofrecera sus productos mediante unatienda virtual y en caso de que algunaprenda no
horme correctamente al cliente, se le dar& un servicio de modisteriaa domicilio

totalmente gratis.
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5.2.2 Pertinencia de la solucién

Nuestro modelo de negocio propone una solucién que piensa en nuestro cliente potencial,
en cuanto a tallas, colores y calidad. Se identificaron estas necesidades a partir de
estudios de mercado como entrevistasy encuestas, por lo que Space Out ofrecera prendas
que suplan todos estos aspectos importantes teniendo un seguimiento constante con
nuestros clientes que permitira que se sientan bien con nuestra marcay asi posicionarnos

en el mercado.

5.2.3 Pruebas de validacion de propuesta de valor

Se realizaron encuestas via Zoom de manera individual a las personas que cumplieran
con el perfil de nuestro target y a las que fueron entrevistadas anteriormente donde se les
explicaba el modelo y el enfoque de negocio. Se les realizaron dos preguntas principales

las cuales fueron:

° ¢ Te llama la atencion comprar ropa en una tienda virtual que te ofrezcaservicio
de modisteria gratis a domicilio en caso de que una prenda no te quede como te gusta?
° ¢ Comprarias ropa en unatienda donde se venda unicamente ropabéasica con

colores neutros y pasteles?

En la primera pregunta, la mayoria de personas dijeron que les agradaba la idea de
tener el servicio de modisteria gratis y a domicilio. En el caso de la segunda pregunta
tenemos dos tipos de opiniones. Unos entrevistados dijeron que les gustaba mas el hecho
de poder ir a una tienda y encontrar diversas clases de prendas, vestidos y colores. Por
otro lado, otros entrevistados expresaron que les agradaba la propuesta de valor ya que en

caso de necesitar una prenda béasica podrian ir a la fija con Space Out.



llustracién 5:

Focus group paravalidar propuesta de valor

o
s N

aura Riveros Maria Alejandra Valero Redriguez Alejandra Melo §

an Fernando Ardila Carrillo camilavalero Juan Valero

% Daniela Maria Lasso Toval:

Fuente: Elaboracion propia
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6. Construccion de prototipo

Definicion producto — servicio y solucién (digital)

6.1. Conceptualizaciony definicion del prototipo

El proceso de comprapor medio de Whatsapp Business se basa principalmente por los

siguientes pasos:

° El cliente debe mandarnos foto de la prenda que desee comprar. Nos tardamos entre un
tiempo de 20 y 30 minutos como maximo para contestar a nuestros clientes.

° Le mandaremos una foto del catalogo con los respectivos precios y la paleta de colores
para cada prenda. Donde nuestros clientestienen la facilidad de observar escoger el disefio que
mas les guste.

° Ya una vez seleccionada la prenda con nuestros disefios exclusivos, le mandaremos una
foto con la guia de tallas que tenemos disponible.

° Nuestros medios de pago son Nequi, Bancolombia, Daviplata y Davivienda por medio de
transferencias y no aceptan pagos contraentrega.

° Enviaremos la guia de los envios por Interrapidisimo paraque tenga presente como va su

pedido en tiempo real, que es entre $8.000 y $12.000 dependiendo de la zonay si es por fuera de

Bogota.
° Los clientes deben enviarnos el comprobante de pago y asi poder apartar sus pedidos.
° Se debe enviar sus datos de envio como nombre de quien lo reciba, sus datos personales,

direccion y ciudad de donde se encuentra.
° El siguiente paso es empacar nuestro producto de la mejor manerapara que al momento

de enviarlo no tenga ningln inconveniente.
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La compra es completamente seguray en caso de que las prendas lleguen en mal estado o
tenga algun defecto, devolveremos el 100% del costo de nuestros productos. Esto lo hacemos
con tal de generar confianza y seguridad a nuestros clientes porque muchas veces esto es una

barrera que impide comprar por internet para muchos usuarios.

Realizamos una ficha técnica de nuestro modelo paramujer y asi entender mejor el
producto con las siguientes caracteristicas: nombre del producto, género, cliente, talla,

descripcidn, elaboracion y sus respectivas observaciones.
llustracién 6:

Ficha técnica Space Out

SPACE OUT

Ficha técnica C )
CC}HNS] f

Femenino

Calidad de material No se mancha, ni se estira,

ni se deforma

Tipo de confeccién

Cosi do

Tipos de maquinas

Observaciones

Fuente: Elaboracion propia



llustracion 7:

Portafolio

COLORES CAMISETAS BA'SIIH\SQ
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Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 8:

Portafolio 2

Coristy Glpace Oy

Nuestras camisas estdn
elaboradas en algodén peinado.
El gramaje de la tela es de
I50g.

Bdsica dama

Talla unica

Cuello redondo

@SPACEOUTCOL

Fuente: Elaboracion propia



llustracién 9:

Medios de pago

Wwy r(& W
TRANSFERENCIA BANCOLOMBIA

NEQUI

DAVIVIENDA

DAVIPLATA

Fuente: Elaboracion propia
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6.2. Plan para la construccion de la solucion

llustracion 10:

Ficha de planeacion

e Emprendimignto Space Cut
. Daniela L Maria Alejandra Val
Equipo Emprendedor e e =L gaﬂn ERLE
Gerente Disefiadora

Duracion
Nombre de la Prueba Jornada
Lider de la prueba |

Hipotesis para prototipado

Hallazgos

Fuente: Elaboracién propia

6.3 Definicion del MPV, portafolio de producto y/o servicios, analogos y virtuales

Prueba e iteracion del prototipo

La definicién de la MPV se basa en los colores basicos en sus prendas, por eso para la
realizacién de los prototipos utilizamos los colores blanco, negro, grisy azul oscuro que son
colores basicos para que combinen con las diferentes prendas que el cliente tenga en su closet.
Ademas, utilizamos dos disefios que van de la mano con el logo de nuestra empresa para que se

nos identifique.
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Asi mismo, utilizamos tallas que pudieran ir acorde a distintos tipos de cuerpos, es decir,
hicimos camisetas un poco mas grandes de la horma comun y tallas que se pudieran acoplar a la

silueta de nuestro cliente, en este caso parala mujer.

6.4 Elaboracion pruebas de concepto

Para elaborar el prototipo en el afio 2020, en primer lugar, buscamos las telas ideales para
la realizacion de las camisetas. En este caso escogimos franela elastica de color blanco y de color
negro, de esta forma realizamos dos camisetas paramujer y dos para hombre tanto negra como
blanca para cada uno. Luego escogimos dostipos de disefios (uno para las camisetas blancas y
otro para las negras) para luego proceder con el bordado de los disefios en las camisetas. Al cabo

de una semana logramos obtener cuatro prototipos de camisetas que saldriana la venta.

En el afio 2021 realizamos nuevamente unos prototipos de camisetas. En este caso
contactamos unaempresa TSHIRT - AR (@tshirt__ar) la cual es una proveedora de camisetas
basicas. Tomamos la decision de comprar 12 camisetas basicas paramujer en talla Gnica: tres en
color blanco, tres en color negro, tres en color gris y tres en color azul oscuro. Space Out cuenta
con la méquina llamada Silhouette Studio Cameo 4, la cual es capaz de recortar el contorno del
disefio que uno quiera, nosotras realizamos el disefio del estampado que queriamos que tuvieran
las camisetas para posteriormente dejar que la maquina hiciera el respectivo recorte en vinilo
textil que nosotras luego podriamos estampar en las camisetas con ayudade una plancha para
ropa. De esta forma realizamos 12 prototipos diferentes que expusimos en nuestra pagina de

Instagram @spaceoutcol.
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De igual formay como se puede ver en la figura a continuacién, hicimos un cambio en el
logotipo de Space Out ya que llegamos a la conclusion de que queriamos un logotipo mucho mas

elaborado pero que siguiera siendo igual de sencillo.
llustracion 11:

Cambio de logo

Spoce 0 4 Spoct Ot
ANTES  DESPUES

Fuente: Elaboracion propia

6.5. Aprendizaje pruebas de concepto

Gracias al prototipo logramos obtener diferentes aprendizajes y recomendaciones para
que nuestro producto sea muy bien acogido. El primero se baso6 en que el precio era muy alto
para una camiseta tan basica y camisetas que no son personalizadas ya que inicialmente
escogimos un precio de venta de $35.000. También tienen diferentes gustos en cuanto a las tallas
puesto que hay unos que prefieren tallas mas grandes y hay otros que prefieren tallas que hormen
bien con su cuerpo. Sin embargo, la idea si fue muy bienacogidaen cuanto al disefio y los

colores porque les agrada que combinen con prendas que ellos ya tienen.
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Gracias a los prototipos que realizamos en el segundo periodo de la materia Opcionde
Grado, logramos identificar otros factores como por ejemplo que el proveedor de camisetas debe
garantizarnos que estas sean minimo de 90% de algodon para que estas sean lo suficientemente
suaves. Ademas, encontramos un proveedor de vinilo textil (papel que se usa para hacer el
estampado) que nos garantice que el disefio estampado no se vaya a caer después de varias

lavadas.

6.6. Iteracion de prototipo

Gracias a la prueba realizadaen el primer curso de Opcion de Grado (ver Figura 8)
logramos obtener diferentes sugerencias y opiniones frente a nuestras camisetas sobre el precio,
disefios y las tallas. Obteniendo que a 6 personas les agrado mucho el disefio del cohete, 3
personas prefieren tallas que hormen con su cuerpo y que no se noten que les queda grande.
También opinan que es importante ver el producto en persona para que conozcan el material de
la camisay decidan si es de buena calidad. Todos estuvieron de acuerdo con que estos colores

son los que méas comprariany que son los que mas combinan con los disefios de nuestra marca.

Estos comentarios nos ayudaran a que Space Out ofrezca productos que sea de muy buena

calidad y a que sea una buenaopcion paranuestros clientes en ropa basica.
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llustracion 12:

Prototipo Space Out

Fuente: Elaboracion propia

Gracias al segundo tipo de prototipo que realizamos logramos identificar que al menos en
esta etapa inicial del emprendimiento es buena idea manejar tallas Unicas y ofrecer el servicio de

modisteria gratis en caso de que la persona quisieraque la camiseta tenga una horma diferente.



llustracion 13:

Prototipo 2021

Fuente: Elaboracién propia
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6.7. Estructuracion de Producto Minimo Viable (MPV)

Los canales de venta de Space Out son online y para comercializacion de nuestras
prendas usaremos como fuente principal instagram, mostrando fotos de nuestras prendas por
medio de modelos que cumplan con nuestro perfil. Otra muy buenafuente de distribucion sera
facebook ya que tenemos en cuenta que son otro segmento diferente al de instagram porque son
un poco mas mayor. También tenemos muy en cuenta que este Gltimo afio Tik Tok es una red
donde llega mucha gente y puede ayudarnos a llegar a mucha gente y que algun futuro nuestra

marca se puede volver a nivel internacional.

Nuestros pedidos seran de lunesa sabado de 8:00 a.m. a 5:00 p.m. por medio de

whatsapp donde tendran acceso a nuestro catalogo con sus respectivos precios.

Mas adelante cuando nuestra marca ya este estructurada y estemostotalmente

posicionados las compras seran 24/7 por medio de nuestra pagina web.

Durante el mes de mayo junto a otros emprendimientos en Bogota realizamos un
Giveaway para que algun seguidor ganara algunos de los productos que ofrecemos como una
camiseta basica corta que estuviera disponible al momento de realizar el sorteo, alcancia west
llena de dulces de @au_nord, una totebag con edicion especial del dia de la madre de
@Iunaire.bogy unatorta de 4 a 6 porcionesde vainilla con relleno de frutos amarillos y frosting
de almendras de @pattiserie_cheesecakes. El sorteo se realiz6 el dia 30 de mayo del 2021y fue
una buena estrategia para que mas personas conocieran nuestros productos y tuvieran mas

interaccidn con nuestro contenido.
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llustracion 14:

Instagram

< spaceoutcol
N\ Bogota, D.c.

BOGOTA Y ALEDANOS

DIA DE LA MADRE

—
Qv : W

4% )P Les gusta a laura_cortes7 y 63 mas

A a ® & O

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 15:

Publicacion Instagram

. Spaceoutcol
N Bogota, D.c.

Ver estadisticas
Qv . N

4 *)P Les gusta a laura_cortes7 y 63 mas

a a ® ©& O

Fuente: Elaboracion propia
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7. Modelo financiero 1.0

7.1. Definicién de precio

Teniendo en cuentaque nuestra marcade ropa se enfoca en prendas basicas, es muy
importante tener en cuenta el precio de estas prendas en la competencia. El precio comun de las
camisetas de este tipo se encuentra entre $20,000 y $30,000 por esta razoén hemosestablecido un
precio final al detal de casa camiseta de $30,000, obteniendo un margen de ganancia de més del

150%.

7.2. Estrategia de precio

La estrategia de precio de Space Out se establecié por precio del mercado, ya queal
hacer una revision de los competidores tanto directos como indirectos se pudo establecer que los
precios de las camisetas basicas oscilan entre $20,000y $30,000. Asi mismo, los precios de
Space Out estdn encaminados no solo a que sea lo mas asequible posible paralos jovenes sino

que también permita que la tienda virtual pueda tener una buena ganancia.

7.3. Costeo de producto - servicio para serie minima

Para poder establecer el precio del primer prototipo de camisetas, se hizo un
investigacion en donde contact6 a una empresa de confeccion de ropa reales las cuales nos
proporcionaron informacion. Estas empresas nos informaron que el precio dependia de la
cantidad de ropa que se fueraa realizar, pero si se producian mas de 100 camisetas, se cobraria
por cada una un precio estimado de $2.000, teniendo en cuenta que nosotros llevamos las telas.
Para hacer una camiseta se necesita aproximadamente un metro de telay cada metro de tela

puede costar entre $5.000 y $8.000 dependiendo de la cantidad que se compre. De igual forma,
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para cada disefio de bordado, la digitalizacion es decir, que el disefio (ya sea que esté hecho de
forma analoga o a computador), este se debe escanear paraque la maquina de bordado pueda
reproducir el disefio en las telas. La digitalizacion tiene un precio de $20.000 por disefioy solo se
debera hacer unavezy ya que el disefio pueda ser leido por la maquina, cada bordado tendra un

valor de $2.000 por camiseta.
Costes del producto por unidad

° Telal m.=$5.000

° Confeccién 1 camiseta = $2,000

° Digitalizacion del bordado 100 camisetas =$20.000 / 1 camiseta = $200
) Bordado 1 camiseta =$2,000

° Empaque carton decorado = $2,500

° Coste total = $11,700.

Para poder estructurar el coste del prototipo de camisetas del 2021, primero se contactd
con una empresa barranquillera llamada TSHIRT - AR (@tshirt__ar) la cual fue nuestra
proveedoraprincipal de camisetas. Cada camiseta tenia un costo unitario de $8,333 ya que
nosotras compramos 12 camisetas pero si hubiéramoscomprado mas, el coste hubiera sido
mucho menor. Nuestro siguiente coste seria el papel vinilo, cada pliego tiene un costo de
$12,000 sin embargo un pliego alcanza parahacer las 12 camisetas por lo que el costo unitario
seria de $1,000. Finalmente, para el envio de la camiseta utilizamos un empaque de carton

decorado y el costo de este es de $2,500. Por lo tanto el coste del producto por unidad seria:

° 1 camiseta = $8,333

° Vinilo textil = $1,000
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° Empaque carton decorado = $2,500

° Coste total = $11,833

7.4. Presupuesto y estados financieros para el lanzamiento

A partir de los activos pasivos y el patrimonio de Space Out, se realizé el balance general
del afio 0. Logramos calcular unos activos corrientes por un valor total de $2.500.000, teniendo
en cuenta que la caja cuenta conun valor de $1.000.000 y las materias primascon un valor de
$1.500.000. Para tener un total de $2.500.000. Es importante tener en cuentaque al ser una
tienda virtual no contamos con activos no corrientes como por ejemplo maquinaria 'y equipo. Por

esta razon el valor total de los activos es $2.500.000.

Por otro lado, y teniendo en cuenta que Space Out es una empresa que hasido constituida

con recursos propios, parael afio 0 no tendremos ni pasivos corrientes ni pasivos no corrientes.

En cuanto al patrimonio, nuestro capital social serd de $2.500.000, para de esta forma

cumplir con la formula contable: Activos - Pasivos = Patrimonio.

Para realizar el presupuesto del afio 1, realizamos una estimacion de las unidades que
podriamos vender cada mes, por ejemplo, en el primer mes estimamosun total de ventas de 30
camisetas las cuales fueron aumentando o disminuyendo a lo largo del afio. Los inventarios tanto
de las telas como de los empaques se estaran moviendo, dependiendo de las ventas de cada mes 'y

sus respectivas compras se moveran de la misma manera.

Nuestros costos indirectos de fabricacion se basan méas que todo en el Hostingy el
Dominio de la pagina web, los cuales tendran un valor total mensual de $34.167 durante todo el

afo.
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En el primer mes, nuestro flujo de cajaneto operativo seré negativo teniendo en cuenta
que ese mes no presentaremos ventas por lo que nuestros egresos seran mayores a los ingresos.

Sin embargo, este flujo sera positivo o negativo dependiendo de las ventas de cada mes.

7.5. KPI financieros |

Para realizar el analisis de los KPI financieros, buscamos 5 empresas similares a Space
Out: Tennis, GEF, Seven Seven, Adidas y Studio F. Inicialmente hallamos los indicadores de
endeudamiento, en los cuales encontramos que en total para las empresas seleccionadas cuentan
con un nivel de endeudamiento de 0,74, lo que nos hace pensar que las empresas presentes en
este sector cuentan con una vida crediticia alta. Asi mismo, para el apalancamiento financiero
obtenemos un resultado de 5,97, lo que nos indica que los activos estan siendo financiados en su

mayoria por los pasivos.

Para los indicadores de rentabilidad, hallamos que el valor del Margen Neto obtuvo un
resultado de 1,5% lo que nos indica el porcentaje de ganancias frente a las ventas netas. Para la
rentabilidad de los activos (ROA) obtuvimos un promedio ponderado de 121,2%, mientras que
para la rentabilidad del patrimonio (ROE) obtuvimos un promedio ponderado de 974,7%, estos

dos datos nos indican que el sector tiene un muy buen desempefio en el mercado.

En cuanto a la prueba acida, obtuvimos un promedio de 0,66, lo que nos indica que existe

una dependenciade las ventas parapoder pagar los pasivos.

Finalmente, para los indicadores de actividad pudimos ver que la rotacion de carteraes
0,053%, lo que quiere decir que en el sector la cartera se vuelve efectiva en menosde un dia. En

cuanto a la rotacion de inventarios pudimos ver que al igual que la rotacion de cartera, los
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inventarios rotan en menos de un dia 'y por ultimo, la rotacién de proveedores promedio es -

0,04%, lo que significa que en menos de un dia se realiza el pago de los insumos utilizados.

7.6. Fuentes de seed capital

Las fuentes de capital semilla para Space Out se basan principalmente en recursos
propios puesto que la inversidn inicial no es tan alta al ser una empresa que vaa iniciar siendo
100% virtual podemos ahorrar costos operativos. Por esta razon los socios de Space Out no

tienen interés en tener un apalancamiento financiero al menos en el corto plazo.



8. Modelo de negocio 3D

8.1. Diseflo del modelo econdmico

llustracion 16:

Modelo Canvas Econdmico
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8.2. Disefio del modelo social y ambiental

llustracion 17:

Impacto social y ambiental
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Fuente: Elaboracion propia



8.3. Cruce de modelo total

llustracion 18:

Modelo Sostenible
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9. Beneficios para la comunidad

9.1. Desarrollo colectivo: ¢ Como el proyecto generaré beneficios a la comunidad?

La industria textil es una industria que se encuentra bastante saturada, por eso Space Out
pretende brindarle a la comunidad unaalternativa diferente de comprar ropa, no solo por
enfocarse en la venta de ropabasica sino porque también busca que los clientes se sientan
comodos con la hormade cada prenda, en este caso de cada camiseta. Asi mismo por medio de
nuestras redes sociales buscamos incentivar las compras conscientes y el posterior segundo uso o
reciclaje de las prendas, con esto podremos dejar nuestro grano de arena para combatir el cambio
climatico. También es importante resaltar que Space Out pretende trabajar con empresas 100%
colombianas, tanto para la manufacturacion como para la respectiva entrega de los productos, de

esta forma estaremos incentivando el empleoy la industria colombiana.
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