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RESUMEN 

 
Este trabajo tiene como propósito demostrar el proceso para empezar una línea de ropa y cómo 

mantener su innovación en el mercado. Waram nace de una idea de querer explotar a su máximo potencial 

la cultura y belleza guatemalteca en el extranjero. Luego de varios meses de investigación en el mercado de 

la moda, obtuvimos una idea del comportamiento y una idea concreta de cuál era es el reto que tenemos por 

delante. 

 

 Es sumamente complicado entender y poder trabajar en un mundo totalmente nuevo y que está en 

constante cambio, debido a las exigencias de los clientes. Una tendencia, en el mundo de la moda, es lo 

último, lo innovador. Son costumbres e inclinaciones que la gente comienza a adoptar y que marcan alguna 

época o lugar específicos. Lo interesante es que son los consumidores los que deciden qué es tendencia y 

qué no lo es. Los diseñadores consultan, crean y presentan sus creaciones, pero somos las personas, los 

amantes de la moda, quienes tienen la última palabra.  

 

Con la compra y el uso de ciertos artículos, se inicia una rueda que se detendrá años después, 

cuando otra la reemplace. Hoy en día, las tendencias se modifican y evolucionan mucho más rápido que 

hace unos años. La moda actual, como ya se ha comprobado, es efímera, por lo que siempre hay que estar 

atentos a lo que se va a utilizar en la próxima temporada. Estamos en un mundo globalizado e 

"hipercomunicado", y también eso se refleja en la moda. 

 

Pero, ¿cómo nace la propuesta que generará una nueva tendencia en moda? El primer paso, los 

diseñadores. Ellos no sólo se inspiran en los “looks” que ven por la calle, también encuentran ideas en una 

película, un libro, un personaje, a veces viajan a destinos exóticos y se empapan de colores, texturas y 

formas que ayudan a disparar nuevas emociones y pensamientos. Otras fuentes de inspiración son las 

famosas o celebridades, como Lindsey Lohan, Lady Gaga, Katy Perry o Kristen Stewart, quienes con su 

personalidad saben crear nuevos estilos. 

 

La inspiración en el pasado. Sin duda, uno de los lugares a los que más acuden los diseñadores a la 

hora de generar nuevas ideas es el pasado. Porque todo se ha hecho ya, sólo es cuestión de redefinirlo. La 

magia que dejó el pasado ayuda a los diseñadores a presentar en sus colecciones modas anteriores que 

resultaron innovadoras en su momento y que hoy aparecen frescas y jóvenes. 

 

Otro aspecto muy interesante que coopera para generar tendencias es el ambiente del mundo de la 

moda. Los diseñadores, editores de revistas, estilistas, directores artísticos, fotógrafos, celebridades, 

blogueros de moda, etc., coinciden frecuentemente en fiestas, desfiles, alfombras rojas, cenas, 

presentaciones, y así es como hablan y crean nuevos estilos.  

 

El posicionamiento en la moda también es un negocio, los artífices de las tendencias, para 

asegurarse de que están bien encaminados y que no perderán dinero ni prestigio, contratan a compañías que 

se dedican a la investigación, predicción y análisis de tendencias de moda. Estas empresas suelen contar 

con expertos que realizan estudios exhaustivos sobre el ciclo de vida de la ropa y, con su visto bueno, las 

colecciones comienzan a rodar. 

 

A la hora de la verdad, quienes llevan la moda son las personas. No todas siguen las tendencias, 

aunque muchas son esclavas de ellas. Cada cual decide si volver a usar aquella minifalda guardada en el 

armario hace unos años o calzarse un vestido ceñido en animal print. Lo importante que hay que tener 

siempre en cuenta es que el estilo de una persona siempre debe ser una expresión individual, el reflejo de 

una identidad y una forma de ser. Más que pertenecer a una tendencia, el estilo es una actitud. 
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I. INTRODUCCIÓN 

Waram significa “Sueño” o “Un Sueño”  en K’iche, un dialecto Maya de Guatemala, uno de los 

dialectos más hablados en toda la región. Todo nace del sueño de ayudar, compartir y desarrollar el folklore 

de Guatemala, la riqueza cultural y artística, colores vibrante, llenos de vida que transmiten felicidad y 

calidez, que solo se encuentran en esta región del mundo. 

 

Guatemala, es un país en vía de desarrollo, con una tasa alta en desempleo y baja educación, más 

cuando se vive en el interior lejos de las ciudades. Conseguir trabajo sin educación es muy difícil y algunas 

veces denigrante, pero gracias a las habilidades que son pasadas por generaciones, Waram encontró la 

oportunidad adecuada de cambiar esta realidad y así poderle brindar trabajo a las comunidades indígenas 

que se dedican a producir telares y la manufacturación de cuero. 

 

Waram es una empresa que se dedica a la elaboración de productos de vestimenta y accesorios, el cual 

se caracteriza por conllevar detalles de telas típicas y cueros. Dichos detalles, serán realizados por las 

comunidades indígenas de nuestro país, además no solo mostraremos de una mejor manera el folklore de 

Guatemala, si no al mismo tiempo estaremos brindando trabajo. Por otro lado, la compaña cuenta con una 

fundación que lleva el mismo nombre, dicha fundación retribuirá un porcentaje a las comunidades que nos 

ayudaran a realizar los telares típicos y el cuero a utilizar.La compañía se expandirá a todos los rincones del 

mundo, brindando a nuestros clientes una fusión de cultura y moda con cada prenda o accesorio. Piezas 

únicas elaboradas a mano con las mejores telas típicas de la región. Además estamos en la constante 

búsqueda de mejoras en nuestros productos buscando las mejores textileras y manufactureras del país y el 

mundo.  

 

Ahora podemos apreciar que Waram, lo que busca es generar empleo para aquellas comunidades 

necesitadas y al mismo tiempo retribuirles con un porcentaje económico para el desarrollo de la región. 

Incrementando así, el nivel de vida y a su vez, incrementando la infraestructura del área educativa y 

laboral, para poder así ayudar al desarrollo personal y familiar. 

 

El objetivo de dicho trabajo es elaborar un plan de acción, el cual se pueda aplicar a la empresa y sacar 

el mejor provecho de ella. Primero veremos el mapa de oportunidades en las cuales la empresa se vio 

involucrada, en qué situaciones logró sacar provecho y en cuáles no le convenía trabajar. Luego se realizará 

un análisis de tendencias en el cual se tomará en cuenta las fuerzas globales, fuerzas competitivas, 

necesidades cambiantes y capacidades cambiantes. Después de haber analizado los puntos mencionados 

anteriormente se desarrollará un mapa de oportunidades en el cual se especificará el fuerte de la empresa en 

sus diferentes áreas. 

 

Como tercer punto podremos analizar las plataformas de crecimiento, estas son aquellas plataformas 

que la empresa Waram utilizó para su desarrollo y para darse a conocer a nivel mundial. Dentro de estas 

plataformas existen páginas de internet, retailer (venta al detalle) y franquicias. 

 

Entrando en el cuarto punto del trabajo, este es el concepto de negocio en donde se describe a detalle lo 

que la empresa Waram oferta, produce, entrega, y analiza el mercado. En este punto se verá a los servicios, 

soluciones, marcas, activos, tecnologías, clientes, necesidades y experiencias que dicha empresa a obtenido 

en el mercado. Luego en el quinto punto se verá el caso de negocios este es en donde se verá descrito a 

detalle cada uno de los puntos mencionados anteriormente en el concepto de negocios. 

 

Como sexto y punto final se verán las pruebas de mercado y el aprendizaje obtenido a través de lo 

elaborado en todo el Megaproyecto. En esta área del trabajo se puede observar encuestas realizadas a las 

diferentes personas que conjuntan el mercado objetivo, entre el cual se puede mencionar Guatemala, 

Estados Unidos y Europa. También podemos aprecias el Brochure y las muestras realizadas. 

 

El resultado de este trabajo primero que todo es lograr aplicar lo aprendido durante la carrera de 

Ingeniería en Ciencia de la Administración y por supuesto fue lograr posicionar en el mercado a una nueva 

marca con diseños únicos realizados 100% dentro del país y tener el éxito de lograr su venta en Estados 

Unidos y Europa. 
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II. MAPA DE OPORTUNIDADES 

A. Visitas 

Entre lo que se puede mencionar que fueron las visitas que se realizaron  desde el semestre pasado 

van enumeradas de la siguiente manera: 

 

Listex - Maquila 

 Maneja las mejores telas para la elaboración de camisas de vestir. 

 Se convirtieron en nuestro proveedor principal para dichas telas. 

 Nos brindaron una cantidad de yardas para realizar las muestras. 

 

La Roca - Maquila 

 Manejan la tela Polo para la marca reconocida Lacoste. 

 Manejan mínimos muy altos. 

 Quedó pendiente la negociación para que se convirtieran en proveedores. 

 

Mayotex - Maquila 

 Manejan marcas muy reconocidas a nivel mundial. 

 Nos brindaron un feedback, que ayudó para aterrizar a lo que se estaba tratando de realizar. 

 Nos brindaron telas T-shirt y Polo para la elaboración de las muestras. 

 Una persona conocida trabaja en el lugar y ayudó al feedback. 

 Se creó una alianza para cuando haya necesidad de maquilar grandes cantidades. 

 Existe constante comunicación. 

 

Superibo – Industria de botones 

 Manejan botones para camisas. 

 Se convirtieron en proveedores. 

 

Fábrica de botones – Industria de botones  

 Maneja botones para pantalones y chaquetas 

 Se convirtieron en proveedor. 

 

Del Valle – Industria de botones 

 Manejan botones de todo tipo. 

 Quedaron mal en poder brindar muestras y no se volvieron a comunicar. 

 

Paxar – Industria de etiquetas 

 Realizan etiquetas. 

 No se logró volver a comunicar con ellos. 

 

Accesorios Textiles – Industria de etiquetas 

 Realizan todo tipo de etiquetas 

 Nos enviaron información vía mail. 

 Quedó pendiente la reunión. 

 

Finotex – Industria de etiquetas 

 Manejan las etiquetas de marcas sumamente reconocidas a nivel mundial. 

 Realizan todo tipo de etiquetado ya sea bordado, heat transfer, etc. 

 Brindaron muestras de todo tipo. 

 Se creó una alianza y se convirtieron en proveedor. 

 

Camisería España – Maquila 

 Nos realizó las mejores muestras. 

 Se convirtió en nuestro confeccionista principal. 

 Manejamos montos de 700 unidades al mes. 
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Mitzie – Confeccionaría 

 Nos realizó las peores muestras. 

 No se volvió a trabajar con ellos. 

 

AMA (Asociación de Mujeres del Altiplano) – Comunidad Indígena 

 Se les visitó y planteó la propuesta de negocio. 

 Nos brindaron yardas de diferentes telas para la realización de las muestras. 

 Quedaron como una de las comunidades del proyecto. 

 

Aj Quen – Comunidad Indígena  

 Se les visitó y planteó la propuesta de negocio. 

 Nos brindaron yardas de diferentes telas para la realización de las muestras. 

 Quedaron como una de las comunidades del proyecto. 

 

Uraban Outfitters – Retailer 

 Se les envió correo y respondieron que se les enviara catálogo y muestras. 

 Se está esperando la fecha para realizar un sales pitch. 

 

Siman – Mayorista 

 La negociación para distribuir nuestra marca está en proceso. 

B. Análisis de tendencias 

Analizamos cuatro tipos de tendencias que afectan a la industria de Waram.  

1. Fuerzas globales. Entre las fuerzas globales que afectan la industria de la moda identificamos 

tendencias sociales, tecnológicas, políticas, económicas y ambientales, ya que la población a nivel 

mundial gira alrededor del entorno local o de los movimientos globales. 

 

Hoy en día la moda a nivel mundial se rige por movimientos sociales y ambientales. Esto le ha 

dado un giro a la industria ya que lo que busca el cliente es estar utilizando un producto que a la vez lo haga 

tener un status de vida alto y reconocer que al estar utilizando todos estos productos o accesorios está 

ayudando a comunidades de escasos recursos. Lo que busca Waram en un futuro es lograr apegarse a 

comunidades de otras partes del mundo e ir expandiendo su portafolio de productos no solo a una 

comunidad si no a comunidades alrededor del globo. 

Por otro lado todos nuestros paquetes de entrega donde al cliente le llegaran sus productos son 

realizados por material reciclado para ayudar a proteger el planeta. También las telas típicas que conllevan 

nuestros productos están avaladas por la Agexport para poder ser exportadas ya que todos los tintes con los 

que dichas telas son realizadas no son tóxicos.  

2. Fuerzas competitivas. Entre las fuerzas competitivas identificamos a varias empresas que están 

realizando una gama de productos muy similar a lo que se está creando en Waram. Las empresas que 

se identificaron como competidores, nuevos entrantes y sustitos son los siguientes: 

 

 Bfrog 

o Empresa que se dedica a la elaboración de camisas de vestir y camisas polo con detalles 

típicos.  

 

 Korbata 

o Empresa que se dedica a la elaboración de corbatas y corbatines de tela típica. 

 

 Maria's Bags 

o Empresa que se dedica a la elaboración de bolsos de mano y carteras para mujeres. 
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 Wanderlust 

o Empresa que se dedica a la elaboración de zapatos con telas típicas. 

 

 Karim Corzo 

o Empresa que se dedica a la elaboración de tacones con telares típicos. 

 

 The Mayan store 

o Empresa que se dedica a la elaboración de zapatos, billeteras, cojines y accesorios con 

telas típicas. 

 

 Mercado de artesanías zona 10, zona 13 y zona 1 

o Este mercado posee diferentes productos todos realizados con telares típicos de diferentes 

partes de Guatemala. 

 

 Mercado de artesanías Antigua Guatemala 

o Este mercado posee todo tipo de productos realizado por las comunidades de alrededor de 

la Ciudad de Antigua Guatemala. 

 

 Mercado de Panajachel  

o Este mercado posee todo tipo de productos realizado por las comunidades de alrededor de 

Solola. 

 

 AjQuen, AMA y las comunidades indígenas en la región de Guatemala 

o Varias comunidades poseen ventas de productos hechos por sus telares típicos, aunque 

algunas de ellas ya son key partners para la realización de las telas que se utilizaran en 

todos los diferentes productos de Waram. 

 

 Empresas internacionales y nacionales de ropa 

o Toda empresa que se dedique la elaboración de vestimenta y accesorios son competencias 

tanto directas como indirectas para Waram ya que el mercado para la ropa y moda cada 

vez se expande más. 

3. Necesidades cambiantes. Entre las necesidades cambiantes identificamos los diferentes factores 

socioculturales que afectan las diferentes áreas en donde se venderán todos nuestros productos, como 

por ejemplo en Estados Unidos afecta las diferentes áreas económicas de cada estado por lo que se 

empezara a vender a través del internet al igual que en Europa que son nuestros dos mercados 

principales. Por otro lado algo que afecta los diferentes factores socioeconómicos es la tendencia de la 

moda por lo que para estar al tanto de lo que está sucediendo en los diferentes mercados alrededor del 

mundo Waram debe estar al tanto de la innovación de diferentes productos y accesorios por lo que 

debemos estar invirtiendo constantemente en investigación y desarrollo para siempre estar por encima 

de la competencia con los mejores productos, brindado la mejor calidad a su máximo exponente. 

 

Todo lo mencionado anteriormente se lograra gracias a las alianzas estratégicas que poseemos 

actualmente y a lo largo del camino dichas alianzas se irán incrementando ya que lo que Waram está 

buscando es expandir su portafolio de clientes y proveedores para llegar a ser una empresa reconocida con 

la cual busquen trabajar cada vez más empresas. 

 

4. Capacidades cambiantes. Entre las capacidades cambiantes identificamos que los activos, 

tecnologías, capacidades, redes y alianzas de la empresa se esperan que con dicho crecimiento de la 

misma cada vez vayan aumentando para sacar el mejor provecho dentro de esta industria. Entre las 

capacidades más relevantes que podemos mencionar están los siguientes: 
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 Activos 

o Diseñadoras  

o Oficina 

o Tiendas físicas  

o Transporte  

o Marketing 

 

 Tecnología 

o Confección  

o Tipos de telas 

o Entretejidos y tratamiento de hilo 

o Programas de diseño  

o Plataforma de venta en Internet 

 

 Capacidades  

o Venta 

o Almacenaje  

o Desarrollo  

o Producción  

 

 Redes 

o Página de internet 

o Franquicias  

o Tiendas propias 

o Retailers  

 

 Alianzas  

o Comunidades indígenas del país  

o Comunidades nativas de otros países  

o Confeccionarías o Maquilas 

o Proveedores de todos los materiales a necesitar 

o Centros de distribución  

o Empresas de logística  

o Retailers  

 

C. Desarrollo de mapa de oportunidades 

El mapa de oportunidades permite identificar una gran gama diversa de oportunidades de 

crecimiento para Waram.  Incluye oportunidades de mercados, de entrega, de oferta, de producción y de 

modelo de negocios. 

Entre las oportunidades de mercado se encuentran las posibilidades de llegarle a nuevos clientes, 

nuevos segmentos, crear nuevas experiencias y satisfacer nuevas necesidades. Entre las oportunidades de 

entrega se encuentran las posibilidades de entregar en nuevas ocasiones, localidades, canales, empaques, 

etc. Entre las oportunidades de oferta se incluyen las posibilidades de vender nuevos productos, servicios, 

marcas y atributos. Entre las oportunidades de producción se encuentran las posibilidades de producir 

usando nuevas capacidades, nuevos activos, nuevas tecnologías y nuevas competencias. Y finalmente, entre 

las oportunidades de modelo de negocio se encuentran las posibilidades de generar nuevos aliados, 

participar en nuevas redes y cobrar con diferentes modelos de precio. 
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Entre	las	oportunidades	de	mercado	se	encontró	
un	segmento	de	clientes	que	aprecia	al	mismo	
empo	estar	u lizando	ves menta	que	marca	su	

estatus	social	o	quieren	pertenecer	a	un	estatus	
social	mas	alto,	pero	también	buscan	la	ayuda	
social	ya	que	esto	 les	genera	una	sa sfacción	
personal	y	al	mismo	 empo	un	orgullo	el	poder	
estar	 ayudando	 a	 una	 comunidad	 de	 escasos	
recursos.	

La	experiencia	que	nuestro	mercado	vivirá	será	de	
felicidad	y	expresión	a	su	máximo	exponente	con	
los	colores	tan	vivíos	que	nuestro	país	ofrece	a	
través	de	los	productos	nacionales	hechos	100%	a	
mano	por	personas	con	habilidades	que	han	ido	
pasando	de	generación	en	generación.	

Mercado	
Clientes	

Necesidades	
Experiencias	

	

	

Waram	busca	entregarle	al	cliente	una	experiencia	
única	y	diferente	encontrando	la	manera	que	dicho	
cliente	lo	aprecie	mas.	Esto	se	logra	a	través	de	sus	
paquetes	ecológicos	en	los	cuales	se	entregan	
todos	los	productos.	

Estamos	en	constante	interacción	con	nuestros	
clientes	ya	que	pueden	encontrar	la	gama	de	
productos	a	través	de	diferentes	localidades	o	
canales,	porque	la	empresa	esta	presente	en	
diferentes	puntos	de	venta.	

Entrega	
Ocasioón	

Localidades	
Canales	
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Waram	ofrece	una	gama	de	productos	únicos	en	el	
mundo	por	la	calidad	con	la	cual	son	elaborados.	
Entre	 los	productos	se	encuentran	camisas	de	
ves r,	 camisas	 polo,	 t-shirts,	 pantalones,	
pantalonetas,	zapatos,	bolsas,	cartera,	billeteras,	
entre	otros.	

Se	esta	ofreciendo	una	Marca	que	busca	entregarle	
una	experiencia	única	a	cada	uno	de	los	clientes	
brindándoles	 una	 sensación	 nunca	 antes	
encontrada	al	u lizar	una	ves menta.	

Oferta 		
Productos	

Marca	

	

	

Waram	actualmente	cuenta	con	la	capacidad	de	
mandar	a	realizar	5,000	unidades	de	los	productos	
que	se	u lizaran	en	su	lanzamiento,	aunque	ya	
tenemos	las	alianzas	necesarias	para	en	un	futuro	
llegar	a	producir	una	mayor	can dad	de	unidades.	

Actualmente	contamos	con	pocos	ac vos	pero	con	
el	 empo	 dichos	 ac vos	 irán	 aumentando	 a	
menudo	que	 la	empresa	se	este	expandiendo.	
Dicho	 de	 otra	 manera	 nuestra	 capacidad	 de	
producción,	 almacenamiento	 y	 venta	 se	
incrementaran	con	el	 empo.	

Producción 		
Capacidades	

Ac vos	
Tecnologías	
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Waram	 cuenta	 con	 varias	 alianzas	 y	 seguirá	
incrementado	 su	 portafolio	 a	 medida	 que	 la	
empresa	siga	posicionándose	en	un	nivel	mas	alto	
en	el	mercado.	Esto	con	la	intensión	de	poder	ser	
compe vos	en	los	precios	y	el	nicho	de	mercado	
que	manejamos.	

	

Nuest ros	 prec ios	 es tán	 pensados	 para	
consumidores	y	clientes	de	media	y	alta	sociedad.	
Ya	que	nuestros	productos	están	elaborados	con	
una	calidad	AAA.		

Modelo	de	
Negocios	
Redes	
Alianzas	

Modelos	de	precios	
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III. PLATAFORMA DE CRECIMIENTO 

A. INDIEGOGO Y KICKTARTERS 

Esta plataforma se utilizará como lanzamiento de los primeros productos para recaudar capital y 

así poder expandirnos y lograr posicionarnos en áreas de mayor impacto para la marca. Estas dos 

plataformas son páginas de internet que se dedican a la recaudación de fondos para nuevas empresas 

(crowd funding). En dichas páginas se lanzaran solamente 9 productos entre los cuales entran camisas tipo 

vestir, camisas polo y t-shirts para hombres y mujeres, cada uno de estos productos tendrá tres diseños 

diferentes. Estas plataformas muestran y han dado resultado a otras empresas que buscan darse a conocer 

para luego lanzar la marca ya sea con tienda propia o el motivo que cada una esté buscando.  

 

A continuación mostramos negocios que se han construido en otras partes del mundo que le 

apuestan a esta plataforma: 
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Anteriormente argumentamos las razones por las cuales Waram tendría una ventaja competitiva si 

invierte en esta plataforma. Como se puede observar en las imágenes anteriormente mostradas, diferentes 

marcas de ropa y accesorios se han querido dar a conocer a través de dichas plataformas y se puede apreciar 

la cantidad de dinero que han recaudado con sus ideas.  
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B. PÁGINA DE INTERNET WARAM, FACEBOOK, TWITTER, INSTAGRAM 

Esta plataforma es una de las más importantes de nuestra época, el internet a revolucionado la 

forma de comprar y vender productos y servicios y a abierto las puertas a grandes posibilidades. Por eso 

Waram como muchas otras marcas están apostando al internet a largo plazo, ya que esta plataforma trabaja 

sobre una red que cualquier persona puede accesar desde su ordenador, esto incrementa el rango de clientes 

potenciales. El crear una página web propia es esencial para sementar y solidificar la presencia de Waram 

en el mercado hoy en día. 

 

El Internet es la segunda plataforma a lanzar junto con Facebook, Twitter, Instagram y otras 

plataformas de redes sociales. Estas plataformas son específicas para la promoción de la marca, donde 

muchas otras compañías logran entablar una relación más directa con los clientes. Esto les brinda no solo 

las novedades de los nuevos productos que ofrecen, si no también se puede crear un lazo con el cliente, ya 

que estas plataformas permiten que el cliente se involucre en el día a día de la compañía. 

 

A continuación mostramos negocios que se han construido en otras partes del mundo que le 

apuestan a esta plataforma: 

 

ZARA Website 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

20 

Original Penguin Website 

 

 
 

Hugo Boss Facebook 
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Hugo Boss Instagram 

 

 
 

A continuación argumentamos las razones por las cuales Waram tendría una ventaja competitiva si 

invierte en esta plataforma: 

 

 Seguidores 

 Darse a conocer 

 Expansión de la marca 

 Tendencias  

 Se puede llegar a conocer lo que el cliente desea 

 

C. URBAN OUTFITERS, SIMAN Y FRATELLI 

Estas plataformas son la siguiente etapa de crecimiento ya que una vez llegado a los acuerdos de 

poder distribuir la marca Waram con estos retailers esto le dará un plus a la marca. En esta etapa ya 

estaremos introduciendo todos los productos que dichas empresas nos quieran comprar para luego ellos 

revenderlos y nuestra marca se estará dando a conocer cada vez más e iremos ampliando más nuestra 

cartera de clientes. Dichas empresas revenden marcas reconocidas a nivel mundial por lo que es una gran 

oportunidad para dar a conocer la marca cada vez más, también este tipo de retailers han mostrado darle 

frutos a dichas marcas. 
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D. TIENDA WARAM 

Esta plataforma tiene como finalidad eliminar a todos los canales intermedios y poder contar con 

nuestro propio puntos de venta directo para nuestros clientes. Una tienda propia de la compañía abre las 

puertas a tener una presencia más personalizada para el cliente y poder brindarle la experiencia completa de 

la marca, ya que no estamos sujetos a los parámetros de una tienda de retail o por tienda departamental, que 

tienen sus propios modelos de venta y disposición de prendas. 

 

Una tienda abre nuevas posibilidades para las ventas, ya que la marca puede generar un lazo más 

fuerte con el cliente al poder brindarle toda nuestra gama de productos, que muchas veces no se encuentran 

en los tipos de tiendas ya mencionados con anterioridad, ya que está sujeto a gustos y precios la compra de 

productos de la marca para la venta en esas tiendas. 

 

A continuación mostramos negocios que se han construido en otras partes del mundo que le 

apuestan a esta plataforma: 

 

Ralph Lauren 
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Gucci 
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Burberry 

 

 
 

 

 
 

A continuación argumentamos las razones por las cuales Waram tendría una ventaja competitiva si 

invierte en esta plataforma: 

 Mejorar la experiencia con el cliente  

 Personalizado  
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E. FRANQUICIAS  

Esta plataforma es la última en toda la industria ya que si el crecimiento de la empresa llega a ser 

muy grande y la marca ya es reconocida a nivel mundial, puede llegar a que se franquicie la marca y así 

que personas alrededor del mundo quieran propiciar más la imagen. Todo esto se haría bajo lineamientos en 

donde cada tienda que quieran poner en cualquier país y no sea propia tiene que estar bajo el formato ya pre 

establecido de Waram. 

 

A continuación mostramos datos que muestran que franquiciar una empresa genera beneficios y 

negocios que se han construido en otras partes del mundo que le apuestan a esta plataforma: 

 

 

 
 

 

 

 
 

A continuación argumentamos las razones por las cuales Waram tendría una ventaja competitiva si 

invierte en esta plataforma: 

 Reducción de la inversión y de los costes 

 Rápida expansión 

 Reducción del riesgo empresarial y cierre de la red 

 Menores costes de control de la red y economías de escala 
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 Rentabilizar la cadena de franquicias 

 Reducción de riesgos e incertidumbres al ser propietario de un negocio acreditado, 

con resultados probados. 

 Obtención y acceso a experiencia, tecnología y know-how.  

 Formación y capacitación inicial y asistencia y soporte continuados. 

 Métodos operativos, administrativos y comerciales respecto de bienes y servicios. 

 Zona de exclusividad. 

 Acceso a herramientas y programas de marketing y publicidad. 

 Sistemas administrativos de control y evaluación. 

 Acceso a investigación y desarrollo de nuevas metodologías y tecnologías 

incorporadas al negocio. 

 Acceso a economías de escala. 

 Incremento en su prestigio personal al involucrarse en una red de negocios 

posicionada. 

 Diversificación de inversiones o recursos y/o acceso a esquemas de autoempleo. 

 Acceso a una inversión rentable y de bajo riesgo. 

 

A continuación argumentamos las razones por las cuales Waram tendría una desventaja 

competitiva si invierte en esta plataforma: 

 

 Pago de derechos de entrada y royalties. 

 No es propietario de la marca. 

 Las principales decisiones las toma el franquiciante, limitando su posibilidad de 

innovar y actuar de forma independiente. 

 Normas y directrices estratégicas impuestas y apegadas a los manuales. 

 Supervisión y vigilancia por parte del franquiciante. 

 Su éxito se encuentra vinculado al éxito o actuación del franquiciante y de otros 

franquiciatarios. 

 Limitación de recursos económicos para el caso de contingencias o requerimientos 

adicionales de capital de trabajo. 

 Selección de un giro o sector no adecuado o afín a sus aspiraciones personales.
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IV. CONCEPTOS DE NEGOCIOS 

Teniendo el enfoque de la plataforma de crecimiento, la metodología dicta identificar conceptos de 

negocio dentro de la plataforma.   Un concepto de negocio es una oportunidad de crecimiento que tiene una 

cadena de valor completa definida, incluyendo un mercado, una forma de entrega, una oferta 

(producto/servicio) específica, una forma de producir, y un modelo de negocios.  En este proyecto se 

identificaron cinco conceptos de negocio dentro de la plataforma. 

 

El proceso por el cual aterrizamos en estos cinco conceptos de negocio fue el siguiente: 

 

1. Identificamos posibles enfoques diferentes de mercado y/o oferta dentro de la plataforma 

2. Desarrollamos para cada concepto una cadena de valor completa 

3. Priorizamos todos los conceptos con base en cuánto impacto considerábamos que podrían tener 

para Waram, y qué tanto encajaban estratégicamente con Waram. 

4. Desarrollamos para cada concepto un brochure para inversionistas para los cinco conceptos 

priorizados que responde a las preguntas más frecuentes que hacen inversionistas al escuchar 

pitches de negocio cortos 

 

Los cinco conceptos que desarrollamos son los siguientes: 

 

A. CONCEPTO ÚNICO 

Oferta 
Productos: Los productos que manejamos dentro de Waram son (Hombre y Mujer): 

 Camisería 

 Calzado 

 Pantalones 

 Accesorios 

 Bolsas de mano 

 Carteras y billeteras  

 

Servicios 

El servicio que brinda Waram dentro de la empresa es el envío de los productos comprados en la 

página web. 

 

Soluciones 

 

En este mercado cambiante y con tanta competitividad a veces encontramos la necesidad de 

productos diferentes y que se acoplen a los gustos que se han ido ampliando con el tiempo. Nosotros 

brindamos una opción diferente a la exigencia del cliente, una marca de ropa que constantemente está 

innovando para satisfacer el siempre cambiante gusto de todas las personas. 

 

Marcas 

 

Se está ofreciendo una marca que busca entregarle una experiencia única a cada uno de los 

clientes. Brindando productos de alta calidad y con las mejores tecnologías disponibles, además de un 

diseño a la moda y nuevo para cada gusto. 

 

Producción 

 
Competencias 
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Waram actualmente cuenta con la capacidad de mandar a realizar 5000 unidades de los productos 

que se utilizarán en su lanzamiento, aunque ya tenemos las alianzas necesarias para en un futuro llegar a 

producir una mayor cantidad de unidades. 

Activos 

Actualmente contamos con pocos activos, pero con el tiempo dichos activos irán aumentando a 

medida que la empresa se esté expandiendo.  

Tecnologías 

La tecnologías que contamos son las que por el momento nuestras aliadas manejan, en un futuro 

Waram invertirá en investigación y desarrollo de nuevas tecnologías para manufactura y confección de 

prendas e hilos textiles. 

Mercado 
Clientes 

Nuestros cliente son aquellos que son o quieren pertenecer a un estatus social determinado, en este 

caso es alto, ya que las prendas tendrán un valor alto. Además gustan de poder ayudar a comunidades de 

escasos recursos lo cual les genera una satisfacción personal. 

Necesidades 

Las necesidades más básicas son las de usar ropa, pero en estos tiempos las necesidades se han 

cambiado a poder pertenecer a un estatus social, diferenciarse de los demás y tener diferentes en esta caso 

clases de prendas y siempre estar a la moda. 

Experiencias 

La experiencia que Waram da con sus prendas es la de poder vestir prendas que cuentan una 

historia, llevan una cultura consigo, además de poder ayudar y ser parte de una comunidad única en el 

mundo.  

Entrega 
Ocasión 

Waram busca que el cliente aprecie más los productos que ofrecemos, por eso trabajamos con los 

mejores recursos disponibles en la región, además de crear una experiencia diferente y única en cada 

prenda que se adquiera. 

Los canales de distribución son bastante amplios, ya que queremos llegar a interactuar con una 

mayor cantidad de clientes y poder brindar la experiencia a cada vez un público más exigente y en 

expansión. 

Este concepto es atractivo por las siguientes razones: 

 Es mejor que los productos actuales porque brinda una experiencia más haya de solo comprar una 

prenda, cada vez que se adquiere una prenda de Waram se está comprando una pieza de la cultura 

donde fue hecha, genera trabajo en la región, además de ayudar a las personas que trabajan 

alrededor de la misma empresa. 

 Es difícil de copiar porque los recursos con los que se hacen nuestras prendas solo se pueden 

encentran en la región de Guatemala, y en ninguna otra parte del mundo. Ya que la diversidad es 

tan única y grande dentro de la misma región, es casi imposible copiar, además los diseños son 

únicos por las diseñadoras locales. 

 Es innovador porque utiliza de una forma nueva los recursos y telares típicos de la región de 

Guatemala, que nadie se ha atrevido a hacer a gran escala y crear una marca completa.
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V. CASO DE NEGOCIOS 

El caso de negocios se desarrolló alrededor del concepto de la creación de una marca de ropa y 

accesorios escogido por Waram. 

 

El proceso por el cual se desarrolló el business case incluyó los siguientes pasos: 

 

 Se identificaron diferentes posibles rutas al mercado 

 Se escogió la ruta donde considerábamos que había más potencial 

 Se identificaron diferentes grupos de clientes dentro de la ruta al mercado escogida 

 Se desarrollaron perfiles de cliente para cada grupo de cliente 

 Se identificaron las necesidades de esos clientes y se categorizaron las necesidades en cuanto a 

qué tipo de necesidad eran (obligatorias, sería bonitos, WOWs) 

 Se desarrolló una solución con atributos directamente relacionados a las necesidades 

 Si identificaron posibles aliados para fortalecer el concepto de negocios 

 Se desarrolló un modelo de negocios 

 

A continuación se presentan las conclusiones del caso de negocios: 

 

A. LA NECESIDAD Y EL MERCADO 

Identificamos que hay un grupo importante de clientes que sufren porque están en constante 

búsqueda de la utilización de productos que marquen un status social alto y que a la misma vez este vaya de 

la mano con la moda que se impone en el día a día. Por otro lado las tendencias de la moda han marcado 

que las personas compran más si esto que lleva puesto está ligado a la ayuda social, por lo tanto el 

segmento de personas que aprecian este tipo de negocios es a los cuales Waram está enfocado. 

 

Identificamos que hay varios grupos de cliente  dentro de este mercado algunos sufren más que 

otros, y algunos tienen más poder adquisitivo que otros. 
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1. Grupo de clientes 1-7 

 
Con base en lo que aprendimos de este grupo de cliente, hicimos un análisis de comportamiento de 

compra, y dividimos las necesidades de este grupo de cliente en cuanto a lo no-negociable, lo bonito, y lo 

diferenciador: 
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2. Tamaño de mercado. Dado que la empresa busca en su mayoría a clientes fuera del país y nos 

basamos en exportaciones ha sido complicado estimar el tamaño de Mercado relacionado con estos 

clientes por lo que se está creando hipotéticamente de la siguiente forma: hombres y mujeres que estén 

en la edad entre los 16 y 45 años pertenecientes a una sociedad educada y con un nivel económico 

desde C hasta el A. Por otro lado se busca captar a los europeos y estadunidenses que ya hayan visitado 

Guatemala y tengan la nostalgia de querer regresar al país o quieren poseer algo proveniente del mismo 

y así mismo propagar a sus personas conocidas lo que es el país y lo que se transmite a través de 

Waram. 

 

El guatemalteco y latinoamericano es otro segmente del mercado aunque no es el objetivo ya que 

dicha población, es muy bajo el porcentaje de personas que aprecian debidamente lo realizado en su país o 

países similares. 

3. Crecimiento de mercado. Consideramos que este mercado está en crecimiento por las siguientes 

razones: 

 

 El cliente siempre está en busca de diferenciarse  

 El mercado de la ropa tiene una tendencia de diversidad 

 El europeo y el estadunidense siempre están en busca de lo exótico   

 

B. LA SOLUCIÓN 

Con base en lo que aprendimos sobre este mercado, diseñamos una solución que es Waram. 

1. Atributos de la solución. Tomando en cuenta las necesidades específicas de los grupos de clientes 

identificadas en la sección anterior, optamos por un diseño con los siguientes atributos: 

 

 
 

 

Consideramos que con estos atributos, vamos a satisfacer las necesidades de los diferentes grupos 

de clientes. 
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2. Análisis competitivo. Tomando en cuenta el diseño anterior, hicimos un análisis de cómo se compara 

esta solución con las alternativas en el mercado.  Como se puede observar en el siguiente cuadro, esta 

solución es significativamente mejor que las alternativas porque Waram ofrece algo único en el 

mercado con la mejor calidad y la mejor experiencia que puede recibir el cliente. 

 

 
 

C. LA ENTREGA 

Identificamos que la mejor forma de entregar esta solución es brindándole al cliente la rapidez de 

recibir nuestros productos en el menor tiempo posible. 

 

Hicimos un análisis de posibles formas de entrega.  Las opciones incluyen: 

 

 Correo, DHL, Fedex, Centros de Distribución 

 Internet, Franquisias, Retailers 

 

A continuación mostramos el análisis de las diferentes opciones de entrega: 
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1. Correo, DHL, Fedex y Centros de Distribución. Como se puede ver en siguiente cuadro, la opción 

de entrega 1 tiene ciertas ventajas y desventajas. 

 
 

 

 

2. Internet, Franquicias y Retailers. Como se puede ver en siguiente cuadro, la opción de entrega 1 

tiene ciertas ventajas y desventajas. 

 
 

D. LA PRODUCCIÓN 

1. Proceso de Producción/Entrega. La producción de la gama de productos que ofrece Waram es un 

poco elaborada a continuación la descripción de dicha producción: 

 Camisas de vestir 

o Se le compran las etiquetas a Finotex 

o Se le compran los botones a Superibo 
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o Se le compran las telas a Listex 

o Se le compran las telas típicas a AjQuen y AMA  

o Se le entrega el diseño y los materiales a Camisería España 

o Camisería España entrega producto terminado 

 

 Camisas polo, t-shirt y pantalones 

o Se le compran las etiquetas a Finotex 

o Se le compran los botones a Superibo 

o Se le compran las telas típicas a AjQuen y AMA  

o Se le entrega diseño a Mayotex 

o Se le entregan materiales a Mayotex y ellos brindan las telas respectivas para la 

realización de camisas polo y t-shirts 

o Mayotex entrega producto terminado  

 

 Bolsas de mano, billeteras y carteras 

o Se le compran las etiquetas a Finotex 

o Se le compran las telas típicas a AjQuen y AMA  

o Se le entrega diseño a la Peletería 

o Se le entrega materiales a la Peletería 

o Se le compra el cuero a la Peletería  

o Peletería entrega producto terminado 

 

 Bufandas 

o Se le entrega diseño a AMA y AjQuen  

o AMA y AjQuen entregan producto terminado 

 

 Corbatas 

o Se le compran las telas típicas a AjQuen y AMA  

o Se le entrega diseño a Daika Corp 

o Se le entrega material a Daika Corp 

o Daika Corp entrega producto terminado 

 

 Entrega 

o Todo es empaquetado en las oficinas de Waram, en los paquetes mandados a diseñar de 

papel y cartón reciclable. 

o Los productos son enviados a nuestros clientes a través de DHL 

o Los productos son enviados a nuestros Retailers en contenedores compartidos. 
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2. Inversiones clave. Este proceso de producción/entrega requiere inversiones en las siguientes áreas: 

 
 

 

 

3. Aliados Clave. Hicimos un análisis de alianzas estratégicas para identificar en dónde conviene más 

colaborar para este proceso.  Como se puede observar en la gráfica siguiente, este proyecto contiene 

elementos donde es recomendable colaborar.   
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Los aliados clave que identificamos para este proyecto son:  

 Mayotex y Listex 

 Ama y AjQuen 

 Camisería España 

 Quezada Toruño y Asociados 

 Peleterías 

 

Hicimos un análisis para determinar qué podríamos ofrecer a los aliados y qué nos darían a cambio. 
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E. EL MODELO DE NEGOCIOS 

1. Flujo del dinero y proyecciones financieras 
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VI. PRUEBA DE MERCADO Y APRENDIZAJE 

Para fortalecer el caso de negocios, desarrollamos experimentos y pruebas de mercado que nos 

permitieron acumular más evidencia que el negocio va a funcionar. 

A. Encuesta/Entrevistas 

El primer experimento que hicimos fue realizar una encuesta con una muestra poblacional a través de 

survey monkey. El proceso que seguimos para recopilar la información que buscábamos fue analizar todas 

las gráficas y tablas de dicho programa gratuito y estos fueron los resultados: 
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Los aprendizajes de este experimento relevantes para el diseño del negocio incluyen que con la 

muestra poblacional podemos llegar a apreciar que si existe un mercado para el tipo de negocio que Waram 

está realizando. Los encuestados piden que solo sean detalles de telas típicas o que sea leve la cantidad de 

tela típica por lo  que todos nuestros diseños cumplen con las expectativas de nuestros futuros clientes. 

 

 

B. Prototipo/Diseño/Brochure 

El segundo experimento que desarrollamos fue realizar la primera muestra y al mismo tiempo realizar 

un brochure que podría llamas la atención de clientes y retailers. El proceso que seguimos para desarrollar 

el prototipo fue el siguiente: 

 

 Diseños  

 Compra de la tela típica  

 Confección de Camiserías España 

 Entrega de producto terminado 

 

Los resultados de este esfuerzo muestran lo siguiente: 
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Los aprendizajes de este experimento relevantes para el diseño del negocio incluyen: 

 Prototipos finales  

 Brochure para clientes 

 Brochure para Retailers  

 Confeccionarías adecuadas 

 Clientes prospecto  
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VII. CONCLUSIONES 

 
 La industria de ropa está en constante cambio y crecimiento. En la industria de la moda se tiene 

que estar innovando constantemente por lo que se debe de estar creando prototipos e irlos 

mejorando constantemente. 

 

 El Buissines Model Canvas es una excelente ayuda para la estructuración de un negocio. 

 

 Se necesita estar buscando aliados estratégicos para la elaboración de los productos ya que es 

necesario investigar previamente un mercado y las posibilidades de poder entrar a competir en el 

mismo, por lo mismo se debe analizar cuidadosamente a la competencia diariamente. 

 

 Existe una cantidad muy grande de los diferentes tipos de telas para la realización de todo tipo de 

prenda y la combinación de los materiales con los que están producidas. Para la realización de la 

unión entre las telas típicas y las telas de las vestimentas es necesario que las telas típicas estén 

producidas con un cepillado, entretejido y teñido  adecuado. 

 

 Las telas típicas deben ser lavadas antes de la confección ya que algunos tipos de telas no se 

pueden utilizar porque destiñen al momento de ser lavadas. 

 

 Es necesario estar avalado por la Agexport para poder exportar nuestros productos y también tener 

diferentes alternativas de envío para los productos. 
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VIII. RECOMENDACIONES 

 
 Aferrarse a una diseñadora de moda 

 

 Estudiar los diferentes mercados y sectores de la moda 

 

 Estar pendiente del cambio mundial o regional de la moda 

 

 Estar atento a las exigencias de los clientes 

 

 Cambiar de temporada consecutivamente 

 

 Optar por buenas relaciones con proveedores 

 

 Mantener un área laboral de respeto y honestidad 

 

 Innovar en diseños 

 

 Tener una visión de un año adelante del mercado a cómo puede ir cambiando la moda 
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IX. REFERENCIAS CONSULTADAS 

Empresas que nos instruyeron con información y aprendizaje: 

 

 Agexport 

 AMA 

 AjQuen 

 Mayotex 

 Listex 

 Camisería España 

 La Roca 

 Superibo 

 Del Valle 

 Daik Corp 

 Vestex 

 

Links para aprender un poco de como lanzar una línea de ropa: 

 

 Chris Hadley (2014-2015). How to start a Clothing Line. California, EU.; 

http://www.wikihow.com/Start-a-Clothing-Line 

 Jeanette Mulvey (2013-2015). How to start a Clothing Line. New York, EU.; Business New Daily. 

http://www.businessnewsdaily.com/5147-how-to-start-clothing-line.html 

 Jon Cruse (2007-2015). How to start a Clothing Line. 

http://www.howtostartaclothingcompany.com/ 

 Rand Moz (2004-2015). How to build a great online fashion Brand. Seattle, EU.: Moz. 

http://moz.com/ugc/how-to-build-a-great-online-fashion-brand-34-things-that-really-amazing-

fashion-retailers-do 

 Joel Brown (2011-2015). 10 tips to start your own successful clothing line. Australia.: 

http://addicted2success.com/success-advice/top-10-tips-on-starting-your-own-successful-clothing-

line/ 

 

Para promover la campaña de Indiegogo: 

 

Indiegogo Campaign: 

 

 Tanya Sahffer (2008-2015). 10 places to promote your indiegogo Project online. EU.: Indiegogo 

https://blog.indiegogo.com/2010/09/10-places-to-promote-your-indiegogo-project-online.html 

 Salvador Briggman (2015). 30 people to promote your kickstarter or indiegogo campaign. EU.: 

Crowd Crux. http://www.crowdcrux.com/30-people-to-promote-your-kickstarter-or-indiegogo-

campaign-to-on-twitter/ 

 Salvador Briggman (2015). 6 websites to promote your kickstarter or indiegogo campaign. EU.: 

http://www.crowdcrux.com/6-websites-to-promote-your-kickstarter-indiegogo-or-crowdfunding-

product-after-funding/ 

 Indiegogog Marketing. EU.: Shmedia. http://www.shmediamedia.com/kickstarter/indiegogo-

marketing/ 

 Therese Cator (2015). How to successfully fund your nect kickstarter or indiegogo project. EU.: 

Cator social media. http://www.catorsocialmedia.com/how-to-successfully-fund-your-next-

kickstarter-or-indiegogo-project/ 

 Cory Wilson (2014-2015). How to get your croudfunded indiegogo campaign to the top. New 

York, EU.: http://www.wired.com/design/2012/10/how-to-get-your-crowdfunded-indiegogo-

campaign-to-the-top/ 

 

 

 

 

 

http://www.wikihow.com/Start-a-Clothing-Line
http://www.businessnewsdaily.com/5147-how-to-start-clothing-line.html
http://www.howtostartaclothingcompany.com/
http://moz.com/ugc/how-to-build-a-great-online-fashion-brand-34-things-that-really-amazing-fashion-retailers-do
http://moz.com/ugc/how-to-build-a-great-online-fashion-brand-34-things-that-really-amazing-fashion-retailers-do
http://addicted2success.com/success-advice/top-10-tips-on-starting-your-own-successful-clothing-line/
http://addicted2success.com/success-advice/top-10-tips-on-starting-your-own-successful-clothing-line/
https://blog.indiegogo.com/2010/09/10-places-to-promote-your-indiegogo-project-online.html
http://www.crowdcrux.com/30-people-to-promote-your-kickstarter-or-indiegogo-campaign-to-on-twitter/
http://www.crowdcrux.com/30-people-to-promote-your-kickstarter-or-indiegogo-campaign-to-on-twitter/
http://www.crowdcrux.com/6-websites-to-promote-your-kickstarter-indiegogo-or-crowdfunding-product-after-funding/
http://www.crowdcrux.com/6-websites-to-promote-your-kickstarter-indiegogo-or-crowdfunding-product-after-funding/
http://www.shmediamedia.com/kickstarter/indiegogo-marketing/
http://www.shmediamedia.com/kickstarter/indiegogo-marketing/
http://www.catorsocialmedia.com/how-to-successfully-fund-your-next-kickstarter-or-indiegogo-project/
http://www.catorsocialmedia.com/how-to-successfully-fund-your-next-kickstarter-or-indiegogo-project/
http://www.wired.com/design/2012/10/how-to-get-your-crowdfunded-indiegogo-campaign-to-the-top/
http://www.wired.com/design/2012/10/how-to-get-your-crowdfunded-indiegogo-campaign-to-the-top/
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Artículos que apoyan la inversión en Guatemala: 

 

 Virgin Records (1968-2015). The world’s best start up hubs Guatemala City, Guatemala. New 

York, EU.: http://www.virgin.com/entrepreneur/the-worlds-best-start-up-hubs-guatemala-city-

guatemala 

 

Empresas que muestran la tendencia, información sobre el mercado y ayuda a realizar un modelo de 

negocios: 

 

 We Connect Fashion 

 Canvas Buissines Model Canvas 

 

Exposiciones sobre telas: 

 

 Expo Telas 

 Mundo de Telas 

http://www.virgin.com/entrepreneur/the-worlds-best-start-up-hubs-guatemala-city-guatemala
http://www.virgin.com/entrepreneur/the-worlds-best-start-up-hubs-guatemala-city-guatemala
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X. ANEXOS 

 
 Telas tipo Jersey para la realización de camisas tipo T-shirt 

 

 
 

 Telas tipo Pique para la realización de camisas tipo Polo 
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 Telas tipo Oxford, Oxford Italia, New Oxford y Oxford Canada para la 

realización de camisas de vestir 
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 Telas Típicas para los detalles de los diferentes diseños de productos y 

accesorios 
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 Diseños en papel de las camisas de vestir 
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 Diseños en computadora 
 

 
 

 

 Logo  
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 Primera muestra 
 

 
 

 
 



 

 

 

59 

 
 

 Segundas Muestras 
 

 



 

 

 

60 
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 Muestra final producto para ya vender 
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 Sociedad constituida legal Waram S.A. 
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 Alianzas 
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