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RESUMEN

Este trabajo tiene como propdsito demostrar el proceso para empezar una linea de ropa y cémo
mantener su innovacion en el mercado. Waram nace de una idea de querer explotar a su maximo potencial
la cultura y belleza guatemalteca en el extranjero. Luego de varios meses de investigacién en el mercado de
la moda, obtuvimos una idea del comportamiento y una idea concreta de cual era es el reto que tenemos por
delante.

Es sumamente complicado entender y poder trabajar en un mundo totalmente nuevo y que esta en
constante cambio, debido a las exigencias de los clientes. Una tendencia, en el mundo de la moda, es lo
altimo, lo innovador. Son costumbres e inclinaciones que la gente comienza a adoptar y que marcan alguna
época o lugar especificos. Lo interesante es que son los consumidores los que deciden qué es tendencia y
qué no lo es. Los disefiadores consultan, crean y presentan sus creaciones, pero somos las personas, los
amantes de la moda, quienes tienen la Gltima palabra.

Con la compra y el uso de ciertos articulos, se inicia una rueda que se detendra afios después,
cuando otra la reemplace. Hoy en dia, las tendencias se modifican y evolucionan mucho mas rapido que
hace unos afios. La moda actual, como ya se ha comprobado, es efimera, por lo que siempre hay que estar
atentos a lo que se va a utilizar en la proxima temporada. Estamos en un mundo globalizado e
"hipercomunicado”, y también eso se refleja en la moda.

Pero, ¢como nace la propuesta que generard una nueva tendencia en moda? El primer paso, los
disefiadores. Ellos no sélo se inspiran en los “looks” que ven por la calle, también encuentran ideas en una
pelicula, un libro, un personaje, a veces viajan a destinos exoticos y se empapan de colores, texturas y
formas que ayudan a disparar nuevas emociones y pensamientos. Otras fuentes de inspiracion son las
famosas o celebridades, como Lindsey Lohan, Lady Gaga, Katy Perry o Kristen Stewart, quienes con su
personalidad saben crear nuevos estilos.

La inspiracion en el pasado. Sin duda, uno de los lugares a los que mas acuden los disefiadores a la
hora de generar nuevas ideas es el pasado. Porque todo se ha hecho ya, sélo es cuestion de redefinirlo. La
magia que dej6 el pasado ayuda a los disefiadores a presentar en sus colecciones modas anteriores que
resultaron innovadoras en su momento y que hoy aparecen frescas y jovenes.

Otro aspecto muy interesante que coopera para generar tendencias es el ambiente del mundo de la
moda. Los disefiadores, editores de revistas, estilistas, directores artisticos, fotégrafos, celebridades,
blogueros de moda, etc., coinciden frecuentemente en fiestas, desfiles, alfombras rojas, cenas,
presentaciones, y asi es como hablan y crean nuevos estilos.

El posicionamiento en la moda también es un negocio, los artifices de las tendencias, para
asegurarse de que estan bien encaminados y que no perderan dinero ni prestigio, contratan a compafiias que
se dedican a la investigacién, prediccion y analisis 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,
aungue muchas son esclavas de ellas. Cada cual decide si volver a usar aquella minifalda guardada en el
armario hace unos afios o calzarse un vestido cefiido en animal print. Lo importante que hay que tener
siempre en cuenta es que el estilo de una persona siempre debe ser una expresion individual, el reflejo de
una identidad y una forma de ser. Mas que pertenecer a una tendencia, el estilo es una actitud.



I.  INTRODUCCION

Waram significa “Suefio” o “Un Suefo” en K’iche, un dialecto Maya de Guatemala, uno de los
dialectos mas hablados en toda la region. Todo nace del suefio de ayudar, compartir y desarrollar el folklore
de Guatemala, la riqueza cultural y artistica, colores vibrante, llenos de vida que transmiten felicidad y
calidez, que solo se encuentran en esta regién del mundo.

Guatemala, es un pais en via de desarrollo, con una tasa alta en desempleo y baja educacién, mas
cuando se vive en el interior lejos de las ciudades. Conseguir trabajo sin educacion es muy dificil y algunas
veces denigrante, pero gracias a las habilidades que son pasadas por generaciones, Waram encontrd la
oportunidad adecuada de cambiar esta realidad y asi poderle brindar trabajo a las comunidades indigenas
que se dedican a producir telares y la manufacturacién de cuero.

Waram es una empresa que se dedica a la elaboracion de productos de vestimenta y accesorios, el cual
se caracteriza por conllevar detalles de telas tipicas y cueros. Dichos detalles, seran realizados por las
comunidades indigenas de nuestro pais, ademas no solo mostraremos de una mejor manera el folklore de
Guatemala, si no al mismo tiempo estaremos brindando trabajo. Por otro lado, la compafia cuenta con una
fundacion que lleva el mismo nombre, dicha fundacién retribuird un porcentaje a las comunidades que nos
ayudaran a realizar los telares tipicos y el cuero a utilizar.La compafiia se expandira a todos los rincones del
mundo, brindando a nuestros clientes una fusion de cultura y moda con cada prenda o accesorio. Piezas
Unicas elaboradas a mano con las mejores telas tipicas de la region. Ademas estamos en la constante
busqueda de mejoras en nuestros productos buscando las mejores textileras y manufactureras del pais 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 econémico para el desarrollo de la region.
Incrementando asi, el nivel de vida y a su vez, incrementando la infraestructura del area educativa y
laboral, para poder asi ayudar al desarrollo personal y familiar.

El objetivo de dicho trabajo es elaborar un plan de accidn, 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 logré sacar provecho y en cuales no le convenia trabajar. Luego se realizara
un andlisis de tendencias en el cual se tomard en cuenta las fuerzas globales, fuerzas competitivas,
necesidades cambiantes y capacidades cambiantes. Después de haber analizado los puntos mencionados
anteriormente se desarrollard un mapa de oportunidades en el cual se especificara el fuerte de la empresa en
sus diferentes areas.

Como tercer punto podremos analizar las plataformas de crecimiento, estas son aquellas plataformas
que la empresa Waram utilizé para su desarrollo y para darse a conocer a nivel mundial. Dentro de estas
plataformas existen paginas 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 vera a los servicios,
soluciones, marcas, activos, tecnologias, clientes, necesidades y experiencias que dicha empresa a obtenido
en el mercado. Luego en el quinto punto se vera el caso de negocios este es en donde se vera descrito a
detalle cada uno de los puntos mencionados anteriormente en el concepto de negocios.

Como sexto y punto final se veran las pruebas de mercado y el aprendizaje obtenido a través de lo
elaborado en todo el Megaproyecto. En esta area 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
Ingenieria en Ciencia de la Administracién y por supuesto fue lograr posicionar en el mercado a una nueva
marca con disefios Unicos realizados 100% dentro del pais y tener el éxito de lograr su venta en Estados
Unidos y Europa.
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Il.  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
v' Maneja las mejores telas para la elaboracion de camisas de vestir.
v’ Se convirtieron en nuestro proveedor principal para dichas telas.
v Nos brindaron una cantidad de yardas para realizar las muestras.

La Roca - Maquila
v" Manejan la tela Polo para la marca reconocida Lacoste.
v" Manejan minimos muy altos.
v" Quedo pendiente la negociacién para que se convirtieran en proveedores.

Mayotex - Maquila

Manejan marcas muy reconocidas a nivel mundial.

Nos brindaron un feedback, que ayud6 para aterrizar a lo que se estaba tratando de realizar.
Nos brindaron telas T-shirt y Polo para la elaboracion de las muestras.

Una persona conocida trabaja en el lugar y ayudd al feedback.

Se cre6 una alianza para cuando haya necesidad de maquilar grandes cantidades.

Existe constante comunicacion.

ANENENENENEN

Superibo — Industria de botones
v" Manejan botones para camisas.
v/ Se convirtieron en proveedores.

Fébrica de botones — Industria de botones
v' Maneja botones para pantalones y chaquetas
v Se convirtieron en proveedor.

Del Valle — Industria de botones
v/ Manejan botones de todo tipo.
v" Quedaron mal en poder brindar muestras y no se volvieron a comunicar.

Paxar — Industria de etiquetas
v" Realizan etiquetas.
v" No se logré volver a comunicar con ellos.

Accesorios Textiles — Industria de etiquetas
v Realizan todo tipo de etiquetas
v" Nos enviaron informacién via mail.
v" Qued6 pendiente la reunién.

Finotex — Industria de etiquetas
v" Manejan las etiquetas de marcas sumamente reconocidas a nivel mundial.
v" Realizan todo tipo de etiquetado ya sea bordado, heat transfer, etc.
v' Brindaron muestras de todo tipo.
v' Se cre6 una alianza y se convirtieron en proveedor.

Camiseria Espafia — Maquila
v" Nos realizd las mejores muestras.
v Se convirti6 en nuestro confeccionista principal.
v" Manejamos montos de 700 unidades al mes.
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Mitzie — Confeccionaria
v Nos realizé las peores muestras.
v" No se volvi6 a trabajar con ellos.

AMA (Asociacion de Mujeres del Altiplano) — Comunidad Indigena
v' Se les visitd y planted la propuesta de negocio.
v" Nos brindaron yardas de diferentes telas para la realizacion de las muestras.
v" Quedaron como una de las comunidades del proyecto.

Aj Quen — Comunidad Indigena
v Se les visitd y plante6 la propuesta de negocio.
v Nos brindaron yardas de diferentes telas para la realizacion de las muestras.
v Quedaron como una de las comunidades del proyecto.

Uraban Oultfitters — Retailer
v" Se les envi6 correo y respondieron que se les enviara catalogo y muestras.
v Se esta esperando la fecha para realizar un sales pitch.

Siman — Mayorista
v La negociacion para distribuir nuestra marca esta en proceso.

B. Analisis 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, tecnoldgicas, politicas, econdmicas y ambientales, ya que la poblacion a nivel

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

Hoy en dia 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 esta
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 tipicas que conllevan
nuestros productos estan avaladas por la Agexport para poder ser exportadas ya que todos los tintes con los

que dichas telas son realizadas no son toxicos.

2. Fuerzas competitivas. Entre las fuerzas competitivas identificamos a varias empresas que estan
realizando una gama de productos muy similar a lo que se esta 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 elaboracion de camisas de vestir y camisas polo con detalles
tipicos.
» Korbata

o Empresa que se dedica a la elaboracion de corbatas y corbatines de tela tipica.

» Maria's Bags

o Empresa que se dedica a la elaboracion de bolsos de mano y carteras para mujeres.
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»  Wanderlust
o Empresa que se dedica a la elaboracion de zapatos con telas tipicas.

» Karim Corzo
o Empresa que se dedica a la elaboracion de tacones con telares tipicos.

» The Mayan store
o Empresa que se dedica a la elaboracién de zapatos, billeteras, cojines y accesorios con
telas tipicas.

» Mercado de artesanias zona 10, zona 13 y zona 1
o Este mercado posee diferentes productos todos realizados con telares tipicos de diferentes
partes de Guatemala.

» Mercado de artesanias 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 indigenas en la region de Guatemala
o Varias comunidades poseen ventas de productos hechos por sus telares tipicos, aunque
algunas de ellas ya son key partners para la realizacion 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 elaboracién 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 mas.

3. Necesidades cambiantes. Entre las necesidades cambiantes identificamos los diferentes factores
socioculturales que afectan las diferentes areas en donde se venderan todos nuestros productos, como
por ejemplo en Estados Unidos afecta las diferentes areas econdémicas de cada estado por lo que se
empezara a vender a traves del internet al igual que en Europa que son nuestros dos mercados
principales. Por otro lado algo que afecta los diferentes factores socioecondmicos es la tendencia de la
moda por lo que para estar al tanto de lo que esté sucediendo en los diferentes mercados alrededor del
mundo Waram debe estar al tanto de la innovacién de diferentes productos y accesorios por lo que
debemos estar invirtiendo constantemente en investigacion y desarrollo para siempre estar por encima
de la competencia con los mejores productos, brindado la mejor calidad a su maximo exponente.

Todo lo mencionado anteriormente se lograra gracias a las alianzas estratégicas que poseemos
actualmente y a lo largo del camino dichas alianzas se iran incrementando ya que lo que Waram esté
buscando es expandir su portafolio de clientes y proveedores para llegar a ser una empresa reconocida con
la cual busquen trabajar cada vez mas empresas.

4. Capacidades cambiantes. Entre las capacidades cambiantes identificamos que los activos,
tecnologias, 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 mas relevantes que podemos mencionar estan los siguientes:
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> Activos

o Disefiadoras
Oficina
Tiendas fisicas
Transporte
Marketing

O O O O

» Tecnologia
o Confeccion
Tipos de telas
Entretejidos y tratamiento de hilo
Programas de disefio
Plataforma de venta en Internet

O O O O

» Capacidades

o Venta
o Almacenaje
o Desarrollo
o Produccién
» Redes
o Pagina de internet
o Franquicias
o Tiendas propias
o Retailers
» Alianzas

o Comunidades indigenas del pais

Comunidades nativas de otros paises
Confeccionarias 0 Maquilas

Proveedores de todos los materiales a necesitar
Centros de distribucion

Empresas de logistica

Retailers

O O O O O O

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 produccion 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 produccion se encuentran las posibilidades de producir
usando nuevas capacidades, nuevos activos, nuevas tecnologias 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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I1l. PLATAFORMA DE CRECIMIENTO

A. INDIEGOGO Y KICKTARTERS

Esta plataforma se utilizara como lanzamiento de los primeros productos para recaudar capital y
asi poder expandirnos y lograr posicionarnos en areas de mayor impacto para la marca. Estas dos
plataformas son péginas de internet que se dedican a la recaudacion de fondos para nuevas empresas
(crowd funding). En dichas péginas 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 tendra tres disefios
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 continuacion mostramos negocios que se han construido en otras partes del mundo que le
apuestan a esta plataforma:

N Juan Fernando Quezada v
‘ DIE] EXPLORE HOWIT WORKS START YOUR CAMPAIGN
.
CATEGORIES TRENDING FINAL COUNTDOWN NEW THIS WEEK MOST FUNDED

All Categories o Results for “Fashion”, "Most Funded"
Animals
Art

Comic FASHION FASHION FASHION
Community /

Dance
Design
Education

Environment

Eashion

Film

Food

Gaming

Health Passages: A Watch by Tens: The Real Life Photo 1:Face Watch

Music William Shatner and Egard Filter The 1:Face watch has the

Photography Introducing the Limited Sunglasses that lend an power to feed a child, quench

Politics Edition William Shatner uplifting tint to the world... athirst, find a cure, and so
e Mechanical Timepiece by much more...

Religion with Go Crowdfund Britain

Small Business

Egard. Exclusively on...

Sports $681,721UsD £370,287 GepP $357,103 usb
Technology | — [ ]
909% 0 time left 3,939% 1,428% 0 time left

Theater
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B
SunGod Sunglasses - A Minimalist, RFID Blocking, Fine leather goods without
Customisable polarised Easy Access Wallet the luxury markup
sunglasses with a lifetime... We bring to market products Linjer brings high-quality,
Design your own sunglasses that have emphasize good minimalist leather goods to
made from innovative design while attaching an all.
materials, built to last and... affordable price tag.
£82,588 GeP $95,134 UsD $77,127 usD
e —— e —— |
949% 0 time left 793% 154% 16 days left
FASHION FASHION FASHION

“QTTLE’S TALG

A
VANCOUVER, BC

NOVEL SWIMWEAR

MVMT Watches - Affordable, Nettle's Tale Swimwear Inc. Activyst: Bold Athletic Bags
Stylish, High Quality Order now from That Help Girls Play Sports
Watches- $59 www.nettlestale.com We create bold. functional

HOODIE LOVE by: jann marie

Updates 6 Comments 14 Funders 322 Gallery 54

$22,668 <

RAISED OF $9,000 GOAL

252% © Otime left

CAMPAIGN CLOSED

\ > This campaign ended on August 31,
. N " S i 2014
JANN MarTe) S o

ve o3 R A
26 3 @ 0 @ o IN PARTNERSHIP WITH

W Tweet 34 Email Embed Link Follow

Designed for adventure, you will be University of Utah
obsessed! USA made. Listed prices .
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Anteriormente argumentamos las razones por las cuales Waram tendria una ventaja competitiva si
invierte en esta plataforma. Como se puede observar en las imagenes 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.

Apparel X

Explore 1,062 projects

Mia Melon - Weatherproof hoodies Keirin Cut Jeans

The Undress- Change clothes in Maybe Sunday | Full-Print Apparel
for the 21st century by Keirin Cut Jeans public without getting naked! For Men + Women
by Todd Listwin by The Undress, inc by Maybe Sunday
ne Quads Deserve Awesome
Jeans Cha es in public without FRESH NI

NAKED!

Yo

9 Vancouver, Canada 9 Oakland, CA 9 San Diego, CA 9 Chicago, IL
114% $45698 10 131% $49,506 43 425% $93402 12 109% $11,950 44
funded pledged days togo funded pledged days togo funded pledged days togo funded pledged hoursto go

Mia Melon - Weatherproof hoodies for the 21st century

by Todd Listwin

Home Updates m Backers m Comments m 9 Vancouver, Canada & Apparel

403

backers

$45,698°

pledged of $40,000 goal

10

days to go

Back This Project

This project will be funded on Fri, Oct 31
2014 1:00 PM CST.

Ei share 212 W Tweet <2 Embed % Remind me Todd Listwin
4 Vancouver, Canada

18



B. PAGINA DE INTERNET WARAM, FACEBOOK, TWITTER, INSTAGRAM

Esta plataforma es una de las mas 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 estan 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 pagina web propia es esencial para sementar y solidificar la presencia de Waram
en el mercado hoy en dia.

El Internet es la segunda plataforma a lanzar junto con Facebook, Twitter, Instagram y otras
plataformas de redes sociales. Estas plataformas son especificas para la promocion de la marca, donde
muchas otras compafiias logran entablar una relacion mas 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 dia a dia de la compafiia.

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

ZARA Website

NEW THIS WEEK

WOMAN
TRF

MAN

KIDS

MINI

DENIM

SHOES & BAGS

SPECIAL PRICES “e% S e ak

- —T
;;lmuﬂss“w m..l EE:'l—ﬁ TU R

BROTHERS & SISTERS NeW -~ " |

=1 WOMAN EDIT 43
CAMPAIGN R

siores anice Alida /
APPS = L otta Od a

+INFO
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Original Penguin Website

ﬁ gmw. T PR SRR Cii=crouT |
e FEATURES MEN WOMEN SHOES ACCESSORIES SALE BLOG Keyword/ltem # Q

\
SHOP OUR
EARL POLO

NEW FALL COLORSAND '
TRIED-AND-TRUE BASICS

| sHoPNEwEARLS |

Waiting for googleads.g.doubleclick.net...

Hugo Boss Facebook

Create Page

I Recent
2014
2013
2012
2011
2010
2009

Founded

HUGO BOSS @

Timeline About Photos Videos More ~

PEOPLE > noss  HUGO BOSS
T October 16 @ Es momento de Tigo Star
7,424,215 lkes omperins o L T ket
On a roll - congratulations Martin Kaymer on winning the 2014 5 2255
- 5 Telefonia con Tigo STAR
Daniel Amézquita, Fredy Wong and § others like this. #PGAGrandSlam in a challenging playoff #bosssports iAdquiérelo hoy! Liama al

2428-0000

Invite your friends to like this Page

ABOUT >

Impressum/About us:
http://it.ly/impressum_aboutus
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Hugo Boss Instagram

hugoboss -

W HUGO BOSS Succeed - no matter where you are going. http://hugoboss.com

October 2014

437 262,225 99

A continuacion argumentamos las razones por las cuales Waram tendria una ventaja competitiva si
invierte en esta plataforma:

Seguidores

Darse a conocer

Expansion de la marca

Tendencias

Se puede llegar a conocer lo que el cliente desea

VVVYVYYV

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 dard 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 estara dando a conocer cada vez mas e iremos ampliando mas 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 mas, también este tipo de retailers han mostrado darle
frutos a dichas marcas.
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View All
Brands Store Locations View All Stores # Feedback
Privacy Policy ol
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URBAN OUTFITTERS sianin Q[

# A B c D E F G H 1 J K L M N o P Q R s T u v w X Y z
' *47 Brand
4 12 Benefits ax1 4th & Rose
3 Busy Dogs 4040 Locust 4th & Rose X The Wild Unknown
3 Goncept Eyes 49 Square Mies & Shore Road
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A Beautiiul Life Action Solutions Affirmats
ABUS adidas A Gold E
AISH Alder Mew Yark ALL BLACK
Alaffia ALIGN Allovar
Alchemy Aite Al-Son
Alo Yoga ALTERNATIVE ambsn
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Alterna Amber Sceats AMH
Anastasia Anna Sui Ardency Inn
Andrea Gariand Antonym Arete
Andrea Santos APNITA PROPOLINE Armour Beauty

Q0POO
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Mi Bolsa ﬁ

siman.com Beats | Categorfas ~ Q,
Mi Lista Comparador
Certificados de Regalo | g8 CREDISIMAN | 3 Clubes » Iniciar Sesién  » Registrarme
‘ecnologia Muebles Electrodomésticos Hogar Belleza Deportes Ellas Ellos Navidad
Marcas Destacadas
Marcas Camisas Calzado Pantalones
Calvin Klein
» Nautica » Tipo Polo » Formales » Casuales
» Michael Kors » Formales » Casuales » Formales Casio
» Dockers » Casuales » Sandalias Citizen
» Gent's » Deportivos Jeans Derby
» Botas » Slim Foss
* Regular sl
Guess
Importaciones Dive
Shorts Suéteres y Chumpas Trajes Ropa Interior Zippo
» Tradicional » Casuales » Sacos y Blazers » Boxers Vor Todas las Marcas
» Calzonetas » Deportivos » Traje Completo » Calcetines *
¥ Calzoncillos
Deportivo
» T-shirts
Cuidado Personal Accesorios Optica
» Bafio y Cuerpo * Solo por Hoy » Lentes
» Afeitadoras y Rasuradoras » Corbatas » Lentes de Contacto
» Tratamientos + Gorras y Sombreros + Soluciones
» Billeteras
¥ Pafiuelos
* Relgjes
* Cinchos
» Lentes de Sol
* Gadgets
» Mancuemillas, Prensas y Tirantes
H Mi Bolsa
siman.com Buscar... | Categorias v Q
Mi Lista Comparador
Certificados de Regalo | g CREDISIMAN | ¥ Clubes » Iniciar Sesién > Registrarme
‘ecnologia Muebles Electrodomésticos Hogar Nifi@s Bebés Belleza Deportes Ellas Ellos N
Inicio > Ellos > Camisas > Casuales
Precio = 12) Mostrar 27 ~  por pagina Nombre > *
Q0.00 - Q100.00

Q100.00 - Q200.00
Q200.00 - Q300.00
Q300.00 - Q400.00
Q400.00 - Q500.00
Q500.00 - Q600.00
Q600.00 - Q700.00

Marca
Columbia
Dockers
Gents . . .
George & Martha Columbia Columbia Columbia
H Camisa Amarilla Camisa Azul Camisa Azul
aggar
Ike Behar
ko UPC: 428545600002 UPC: 489872000002 UPC: 472178400003
L
e Q599.00 Q699.00 Q599.00
Nautica
Unexpected
0000 0000 0000
Ver Detalles Ver Detalles Ver Detalles
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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 compafiia abre las
puertas a tener una presencia mas personalizada para el cliente y poder brindarle la experiencia completa de
la marca, ya que no estamos sujetos a los parametros de una tienda de retail o por tienda departamental, que
tienen sus propios modelos de venta y disposicidn de prendas.

Una tienda abre nuevas posibilidades para las ventas, ya que la marca puede generar un lazo mas
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 esta sujeto a gustos y precios la compra de
productos de la marca para la venta en esas tiendas.

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

Ralph Lauren
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Burberry

BURBERRY
BRIT

A continuacion argumentamos las razones por las cuales Waram tendria una ventaja competitiva si
invierte en esta plataforma:
» Mejorar la experiencia con el cliente
» Personalizado

27



E. FRANQUICIAS

Esta plataforma es la Gltima 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 asi
que personas alrededor del mundo quieran propiciar mas la imagen. Todo esto se haria bajo lineamientos en
donde cada tienda que quieran poner en cualquier pais y no sea propia tiene que estar bajo el formato ya pre
establecido de Waram.

A continuacién 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:

Datos destacados

GRN Vacaciones Franquicias

GRN Vacaciones Creacidn empresa: 2006
Creacién franquicia: 201
‘Estancias en Resorts a Precios de Mayoristas durante Franquicias Espafia: 26
Toda la Vida’ Inversién total: 4.800 € (VA
incluido)
NUESTRA COMPARNIA: Canon de entrada; Incluido en
inversion total
GRN Vacaciones es un Club de Resorts a Precios de Royalty: No tiene
Mayoristas. Se erige como Market place oficial con identidad Canon de publicidad: No tiene
propia a nivel internacional, focalizéndose en el mercado de Duracién del contrato: Licencia en
Espafia, y teniendo sus oficinas operativas en Barcelona, desde donde también operan en Andorra y Portugal. propiedad.
Prorrogable: Es propiedad. Sin
GRN (General Resorts Network) Vacaciones forma parte de una de las Compaiiias de Turismo mas renovacion
importantes del munde, GRC, con mas de 22 afios de experiencia y su Sede Central en Orlando, Florida. Ayuda financiera: Plan de Beca
Emprende

Desde el afic 2011 su Programa de Expansién en Espafia ha experimentado un sélido crecimiento.

Metros del local:

Nuestra Licencia de Distribucién Oficial se otorga en régimen de propiedad, sin renovaciones posteriores ni

gastos de mantenimiento,

Poblacién minima:

No es necesario
local
Sin delimitacidn de

poblacidn
Pago inicial y tnico: sélo 4.800,- Euros (Iva incluido) Territorio Actuacién: Sin limites
Licencia de Distribucién:  De por vida,
transferible y
NUESTRO PRODUCTO Heredable
Produccién: Sin porcentajes de
Somoes un Club de Resorts Internacional. Especialistas en Turismo Familiar y de Pareja. Los produccién
compaonentes de nuestro Club son Miembros de todo tipo, no es exclusivo para una clase social privilegiada.
Nuestro publico objetivo es cualquier persona que |e guste disfrutar de vacaciones con los suyos, en Espafia o
en el extranjero y valore el tener acceso a alta calidad garantizada, y a muy bajo precio durante todo el afio. .
GRN Vacaciones / TV

Franquicias de éxito:

=

A continuacién argumentamos las razones por las cuales Waram tendria una ventaja competitiva si
invierte en esta plataforma:
Reduccidn de la inversién y de los costes
Répida expansion
Reduccidn del riesgo empresarial y cierre de la red
Menores costes de control de la red y economias de escala

Tiendas Color Plus

Comercializamos consumibles de impresidn,
compatibles, reciclados y originales. Otros productos gue
pueden encontrar son productos de papeleria, materiales
de oficing, accesorios de informatica, etc.

Inversidn: 29.800 €
Local: > 20 m2
Propios: 3
Franguicias: 64

Clinica Universitaria XAMA

Una red de clinicas homogéneas, dgiles y modernas, con
el fin de prestar |a asistencia necesaria, contando con una
metodologia de trabajo contrastada.

Inversién: 30.000€
Local: > 60 m*
Propios: 4
Franguicias: 7

YV VY
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Rentabilizar la cadena de franquicias

Reduccidn de riesgos e incertidumbres al ser propietario de un negocio acreditado,
con resultados probados.

Obtenciodn y acceso a experiencia, tecnologia y know-how.

Formacion y capacitacion 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 evaluacion.

Acceso a investigacion y desarrollo de nuevas metodologias y tecnologias
incorporadas al negocio.

Acceso a economias de escala.

Incremento en su prestigio personal al involucrarse en una red de negocios
posicionada.

Diversificacion de inversiones 0 recursos y/o acceso a esquemas de autoempleo.
Acceso a una inversion rentable y de bajo riesgo.

A continuacion argumentamos las razones por las cuales Waram tendria una desventaja
competitiva si invierte en esta plataforma:

VvV VYV VVY VVYYV

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.

Supervision y vigilancia por parte del franquiciante.

Su éxito se encuentra vinculado al éxito o actuacion del franquiciante y de otros
franquiciatarios.

Limitacion de recursos econémicos para el caso de contingencias o requerimientos
adicionales de capital de trabajo.

Seleccién de un giro o sector no adecuado o afin a sus aspiraciones personales.
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IV. CONCEPTOS DE NEGOCIOS

Teniendo el enfoque de la plataforma de crecimiento, la metodologia 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) especifica, 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 cudnto impacto considerabamos que podrian 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 mas frecuentes que hacen inversionistas al escuchar
pitches de negocio cortos

Los cinco conceptos que desarrollamos son los siguientes:

A. CONCEPTO UNICO

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

e Calzado

e Pantalones

e  Accesorios

e Bolsas de mano

e Carteras y billeteras
Servicios

El servicio que brinda Waram dentro de la empresa es el envio de los productos comprados en la
pagina 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 opcion diferente a la exigencia del cliente, una marca de ropa que constantemente estd
innovando para satisfacer el siempre cambiante gusto de todas las personas.
Marcas

Se esta ofreciendo una marca que busca entregarle una experiencia Unica a cada uno de los

clientes. Brindando productos de alta calidad y con las mejores tecnologias disponibles, ademés de un
disefio a la moda y nuevo para cada gusto.

Produccién

Competencias
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Waram actualmente cuenta con la capacidad de mandar a realizar 5000 unidades de los productos
que se utilizaran 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 iran aumentando a
medida que la empresa se esté expandiendo.
Tecnologias

La tecnologias que contamos son las que por el momento nuestras aliadas manejan, en un futuro
Waram invertira en investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias para manufactura y confeccion 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 tendran un valor alto. Ademas gustan de poder ayudar a comunidades de
escasos recursos lo cual les genera una satisfaccion personal.
Necesidades

Las necesidades mas basicas son las de usar ropa, pero en estos tiempos las necesidades se han
cambiado a poder pertenecer a un estatus social, diferenciarse de los demés 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, Ilevan una cultura consigo, ademas de poder ayudar y ser parte de una comunidad Unica en el
mundo.

Entrega
Ocasion

Waram busca que el cliente aprecie mas los productos que ofrecemos, por eso trabajamos con los
mejores recursos disponibles en la region, ademas de crear una experiencia diferente y Unica en cada
prenda que se adquiera.

Los canales de distribucion son bastante amplios, ya que queremos llegar a interactuar con una
mayor cantidad de clientes y poder brindar la experiencia a cada vez un publico més exigente y en
expansion.

Este concepto es atractivo por las siguientes razones:

e Es mejor que los productos actuales porque brinda una experiencia mas haya de solo comprar una
prenda, cada vez que se adquiere una prenda de Waram se estd comprando una pieza de la cultura
donde fue hecha, genera trabajo en la region, ademas de ayudar a las personas que trabajan
alrededor de la misma empresa.

e Es dificil de copiar porque los recursos con los que se hacen nuestras prendas solo se pueden
encentran en la region de Guatemala, y en ninguna otra parte del mundo. Ya que la diversidad es
tan Gnica y grande dentro de la misma region, es casi imposible copiar, ademas los disefios son
Unicos por las disefiadoras locales.

e Es innovador porque utiliza de una forma nueva los recursos y telares tipicos de la region 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 desarrolld alrededor del concepto de la creacion de una marca de ropa y
accesorios escogido por Waram.

El proceso por el cual se desarrollé el business case incluy6 los siguientes pasos:

Se identificaron diferentes posibles rutas al mercado

Se escogi6 la ruta donde considerabamos que habia mas 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, seria bonitos, WOWSs)

Se desarroll6 una solucidn con atributos directamente relacionados a las necesidades

o Siidentificaron posibles aliados para fortalecer el concepto de negocios

e  Sedesarrollé un modelo de negocios

A continuacion se presentan las conclusiones del caso de negocios:

A. LANECESIDAD Y EL MERCADO

Identificamos que hay un grupo importante de clientes que sufren porque estdn en constante
busqueda de la utilizacion 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 dia a dia. Por otro lado las tendencias de la moda han marcado
que las personas compran mas si esto que lleva puesto estd ligado a la ayuda social, por lo tanto el
segmento de personas que aprecian este tipo de negocios es a los cuales Waram esta enfocado.

Identificamos que hay varios grupos de cliente dentro de este mercado algunos sufren méas que
otros, y algunos tienen méas poder adquisitivo que otros.

4 Grupos de clientes
Alto
1 Segmento Econdmico A
2 Segmento Econdmico B
=]
3 Segmento Econdmico C E
4 Eurcpeos E
! L
5 . =]
Estadunidenses L)
| 1
& Guatemalteco
7 Latincamericano
[ Bajo
8 Il
9 Poco Poder Adquisitivo Mucho
10
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1. Grupo de clientes 1-7

Su vida sin nuestra solucién

* Sin Waram la gente tiene una vida aburrida sin estilo ni estatus social que
marca el egolsmo de no ayudar a personas de escasos recursos en otro
pais al mostrar lo gue lleva puesto.

Su vida con nuestra solucién

+Con Waram la gente lleva una vida llena de color y felicidad Unica atreves
de los disefios Unicos y cotidianos que brindamos y por supuesto llevan en
el corazon el orgullc de saber gue lo que llevan puesto fue una
oportunidad para ofra comunidad en Guatemala de poder salir adelante y
brindar educacidn.

4

* Tela de gente gue no va con su estatus social porque esta echa por gente
que no le agrada (gente pobre). Tela que viene de paises tercermundistas.

¢Qué hace / hard el
cliente?

Actualmente piensa comprar /
usar / hacer
El cliente piensa comprar y usar un tipo de
ropa unico en el mundo con la
combinacion de telas y echo por
comunidades indigenas y ayudaran a
dichas comuniades con sus compras.

Porque vamos a brindar la mejor
satisfaccidn a todas sus necesidades.

Compraria esta solucién si...
* 5i tiene la calidad de alto nivel.

* Disefios que les llamen |a atencidn.

* £l desarollo que brindan las
comunidades al comprar los productos.

Con base en lo que aprendimos de este grupo de cliente, hicimos un analisis de comportamiento de
compra, Yy dividimos las necesidades de este grupo de cliente en cuanto a lo no-negociable, lo bonito, y lo

diferenciador:
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2. Tamafo de mercado. Dado que la empresa busca en su mayoria a clientes fuera del pais y nos
basamos en exportaciones ha sido complicado estimar el tamafio de Mercado relacionado con estos
clientes por lo que se esta creando hipotéticamente de la siguiente forma: hombres y mujeres que estén
en la edad entre los 16 y 45 afios pertenecientes a una sociedad educada y con un nivel econdmico
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 pais o quieren poseer algo proveniente del mismo
y asi mismo propagar a sus personas conocidas lo que es el pais 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 poblacion, es muy bajo el porcentaje de personas que aprecian debidamente lo realizado en su pais o
paises similares.

3. Crecimiento de mercado. Consideramos que este mercado estd en crecimiento por las siguientes
razones:

» El cliente siempre esta en busca de diferenciarse
» El mercado de la ropa tiene una tendencia de diversidad
» El europeo y el estadunidense siempre estan en busca de lo exotico

B. LASOLUCION
Con base en lo que aprendimos sobre este mercado, disefiamos una solucion que es Waram.

1. Atributos de la solucién. Tomando en cuenta las necesidades especificas de los grupos de clientes
identificadas en la seccion anterior, optamos por un disefio con los siguientes atributos:

Atributos que causan emocién Muy Satisfecha Atributos de Desempefio

Y

* Ropaunicaenel * Todo producto * Durabilidad * Que nosele
munde con un disefio & Atributos L " * Que aguante caigan botones o
. unico y tela tipica R partes de las
* Ropa diferente . varias lavadas
unica de alguna Atributos del O o prendas o
* Ropa con tela comuidad del . Eempe * Que no se deshile accesorios
tipica pais.

* Que no pierda el
Acesorios con * Alta Calidad calor

tela tipica . R
* Diferenciacidn - - ,
L Necesidad bien cumpiida
Necesidod no cumplido

* Calidad * Tela echa a mana

* Uso

» Coloride
R
Insatisfecho

* Buen material en su
uso

* Combinacion de telas

Consideramos que con estos atributos, vamos a satisfacer las necesidades de los diferentes grupos
de clientes.
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2. Andlisis competitivo. Tomando en cuenta el disefio anterior, hicimos un andlisis de cémo se compara
esta solucion con las alternativas en el mercado. Como se puede observar en el siguiente cuadro, esta
solucién es significativamente mejor que las alternativas porque Waram ofrece algo Gnico en el
mercado con la mejor calidad y la mejor experiencia que puede recibir el cliente.

Ropa con dos telas y disefios gue
muestran la naturalidad de las
comunidades

Emocionante

Emacionante

Alternativas

B'rog Manas Egs

Disefios unicos con
dos telas unicas echas
a mano

Rapa comercial, sencilla
sin la demostracion de
una tela tipica.

Una sola tela que no es

El uso de huipiles
existentes y no disefios
unicos

Ropa con tela tipica Disefios unicos echos Telas no echas a mano
por comunidades tipica
indigenas

Calidad Basico La mejor calidad del Mala Calidad Buena Calidad
mercado

Combinacion de telas Basico Combinacion de telas  Telas simples Huipiles ya echos
tipicas y telas de vestir

Durabilidad Performance Las mejores telas con Ropa que no aguantan Bolsas que no se pueden
una vida util varias lavadas mojar
prolongada

Comparacién General Emocionante Lo mejor del mercado  Sin diferenciacion Buena en lo gue hace

C. LAENTREGA

Identificamos que la mejor forma de entregar esta solucién es brindandole al cliente la rapidez de
recibir nuestros productos en el menor tiempo posible.

Hicimos un analisis de posibles formas de entrega

e Correo, DHL, Fedex, Centros de Distribucion
e Internet, Franquisias, Retailers

. Las opciones incluyen:

A continuacion mostramos el andlisis de las diferentes opciones de entrega:
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1. Correo, DHL, Fedex y Centros de Distribucion. Como se puede ver en siguiente cuadro, la opcién
de entrega 1 tiene ciertas ventajas y desventajas.

Beneficios Unicos de la oferta Diferencia entre este y los demds MNecesidades satisfechas por este
entregados por este canal: canales : canal:

* Rapidez en las entregas * El trato a clientes premium = La forma ideal y adecuada para
* Paguetes coloridos y con disefio * La relacién de crear beneficios enviar paquetes a nivel mundial
* Entrega en menor tiempo * Rapidez

* Politicas de retorno unicas

Facilidades y barreras de trabajar con Razones por las que este canal va a Experiencias nuevas y Gnicas para el

este canal: vender nuestro producto: cliente:

* Condiciones de las empresas de * Unicas maneras de poder enviar * Los paguetes disefiados de una forma
envios y retornos paguetes alrededor del mundo con la colorida y llamativa.

mejor efectividad.

2. Internet, Franquicias y Retailers. Como se puede ver en siguiente cuadro, la opcién de entrega 1
tiene ciertas ventajas y desventajas.

Beneficios (nicos de la oferta Diferencia entre este y los demds Necesidades satisfechas por este
entregados por este canal: canales : canal:

* Rapidez en las entregas = El trate a clientes premium = La forma ideal y adecuada para

* Disefios unicos por temporadas * Rapidez enviar paguetes a nivel mundial

= Historia atras de las telas = Villas para llegar a todo el mundo * Seguridad del cliente que el paguete
= Paguetes coloridos y con disefio = Centros de Distribucian claves llegara a la puerta de su casa con el
= Entrega en menor tiempo tiempo adecuado.

* Politicas de retorno unicas

Facilidades y barreras de trabajar con Razones por las que este canal va a Experiencias nuevas y Gnicas para el

este canal: vender nuestro producto: cliente:

* Condiciones de las empresas de * Unicas maneras de poder enviar * Los paquetes disefiados de una forma
envios y retorno. pagquetes alrededor del mundo con la colorida.

» Satisfaccidn mejor efectividad y tiempao. *Cada producto lleva una mufieca

guitapenas con historia de donde
proviene la tela.

D. LA PRODUCCION

1. Proceso de Produccion/Entrega. La produccion de la gama de productos que ofrece Waram es un
poco elaborada a continuacién la descripcion de dicha produccién:

% Camisas de vestir
o  Se le compran las etiquetas a Finotex
o  Se le compran los botones a Superibo
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Se le compran las telas a Listex

Se le compran las telas tipicas a AjQuen y AMA

Se le entrega el disefio y los materiales a Camiseria Espafia
Camiseria Espafia entrega producto terminado

polo, t-shirt y pantalones

Se le compran las etiquetas a Finotex

Se le compran los botones a Superibo

Se le compran las telas tipicas a AjQuen y AMA

Se le entrega disefio a Mayotex

Se le entregan materiales a Mayotex y ellos brindan las telas respectivas para la
realizacién de camisas polo y t-shirts

Mayotex entrega producto terminado

Bolsas de mano, billeteras y carteras

o Sele compran las etiquetas a Finotex
o Sele compran las telas tipicas a AjQuen y AMA
o Se le entrega disefio a la Peleteria
o Se le entrega materiales a la Peleteria
o Sele compra el cuero a la Peleteria
o Peleteria entrega producto terminado
Bufandas
o Se le entrega disefio a AMA y AjQuen
o AMA 'y AjQuen entregan producto terminado
Corbatas
o Sele compran las telas tipicas a AjQuen y AMA
o Se le entrega disefio 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 disefiar de
papel y cartén 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 produccidn/entrega requiere inversiones en las siguientes areas:

Investigacién y
Desarrollo

* En investigacidon y

desarrollo se debe
invertir en gasolina,
tiempao ¥y ciertos
recursos para poder
tener el mejor
conocimiento sobre
las comunidades que
van a trabajar las telas
y poder encontrar la
mejor calidad de
dichas telas al igual
que las telas para
hacer la gama de
productos, el cuero,
las etiquetas y demds
accesorios que lleven
las prendas.

Desarrollo de
Producto

En el drea de
Desarrollo de
productos se debe de
invertir en crear los
patrones para las
muestras necesarias
para después
encontrar la
combinacidn
adecuada para los
disefios gque se
pretendan alcanzar
por lo que va incluido
un costo que es lo gque
se les debe de pagar a
las disefiadoras por
realizar dichos
disefios.

Produccion y
Entrega

*En Produccién vy

Entrega se debe de
invertir en los
paquetes y las
diferentes vias en la
que se haran llegar
dichos paguetes,
Estos pagquetes
normalmente se
cobran por su peso
entonces el precio
variara dependiendo
las cantidades gue se
guieran enviar y a que
parte del planeta.

Ventas y Mercadeo

* En el &rea de Ventasy

Mercadeo se debe de
invertir en enviar
muestras a los
también se debe de
hacer una inversian
en benchmarking vy los
costos que impliguen
las ventas en tiendas
propias ya sea el tener
gue pagar planillas,
pago de alguiler, luz,
agua, ete.

3. Aliados Clave. Hicimos un analisis de alianzas estratégicas para identificar en dénde conviene mas
colaborar para este proceso. Como se puede observar en la gréfica siguiente, este proyecto contiene
elementos donde es recomendable colaborar.

3 Diseflos unicos en una tecnica
S EIREg diferenet para las telas tipicas. i
£ Disefios
. Tela de excelente calidad para g
Sl camisas de vestir y t-shirt £ T H dCer
Ya poseen un retailers de los cuales
4 Wakami podemos entrar a trabajar con
ellos. &
5
f Colaborar
5 Camiseria El trabajo de la confeccion creando
Espafia los patrones para las camisas. m
2
:
6 Quezada Excelente manejo legal y consultoria g Le!al
Torufio y para todos los contratos gue se o m
asociados necesitan hacer.
Establecido Reciente Nuevo
7 La Roca Tela de excelente calidad para Polos Nuevo para mi
Cuero con la mejor calidad y un
8Peleterias excelente trabajo con tela tipica
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Los aliados clave que identificamos para este proyecto son:
» Mayotex y Listex
» Amay AjQuen
» Camiseria Espafia
» Quezada Torufio y Asociados
> Peleterias

Hicimos un andlisis para determinar qué podriamos ofrecer a los aliados y qué nos darian a cambio.

Componente dQué doy? {Queé recibo?
del Concepto (Dinero, Activos, Tecnologia) (Mejor, Ms barato o répido)

Telas echas con técnicas Unicas
Tela tipica j Dinero e infraestructura de alta calidad mas barato y en
menos tiempo.

Informacién y Alianzas con sus retailers y la

entrada al oportunidad de crecer en el
mercado drea de retailers.
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E. EL MODELO DE NEGOCIQOS

1. Flujo del dinero y proyecciones financieras

Indiegogo
Costos Tshirt
Tela Tipica s 0.29
Tela tshirt 3 3.33
Confeccidn 5 2.00
Subtotal 5 5.62
Cantidad 75.00
Total ) 421.63
Otros Costos
Internety Telefono 5 54.38
Shipping al singular 5 3,650.00
5 3,744.38
Costo Total
$ 8,178.48
Kickstarters
Costos Tshirt
Tela Tipica $ 0.29
Tela tshirt $ 3.33
Confeccién $ 2.00
Subtotal $ 5.62
Cantidad 100.00
Total 5 562.18
Otros Costos
Internet y Telefono 5 54,38
Shipping al singular 5 2,450.00
$ 2,544.38
Costo Total
5 5,216.17
Ganancias
Campafia Meta
Indiegoge 20,000 Vestir
Kickstarters 10,000 Polo
Tshirt
Mufieca

Costos Polo
Tela Tipica 5] 0.29
Tela polo s 4.36
Confeccidn 5 2.00
Subtotal ) 6.65
Cantidad 110,00
Total ) 73122
Total Costo Camisas

) 4,434.10

Costos Polo
Tela Tipica $ 0.29
Tela polo $ 4.36
Confeccién $ 2.00
Subtotal $ 6.65
Cantidad 50.00
Total 5 33237

Total Costo Camisas

Costos Camisa de Vestir

Costo Muefiecas

Tela Tipica 5 144 Mufieca 0.16
Tela polo 5 10.26
Confeccidn 5 5.77
Subtotal 5 17.47 Subtotal xcamisa  0.16
Mufiecas sueltas 0.16
Cantidad 184.00 Cantidadx camisa 365.00
Cantidad Sueltas 50
Total 5 3,214.10 Total x cmaisas 59.135
Total sueltas B8.0128
Total 67.147
Costos Camisa de Vestir Costo Muefiecas
$ 1.44 Mufieca 0.16
Tela polo $ 10.26
Confeccién $ 577
Subtotal $ 17.47 Subtotal xcamisa  0.16
Mufiecas sueltas 0.16
Cantidad 59.00 Cantidadx camisa 245.00
Cantidad Sueltas 50
Total 5 1,725.33 Total x cmaisas 39.504
Total sueltas 8.0128
Total 47.517

s 2,671.79

Precio  Cantidad Indiegoge Cantidad kickstarter Aproximado Indiegogo Aproximado Kickstarters
$70.00 184 53] § 12,880.00 § 6,330.00
$50.00 110 50| 8 550000 $ 2,500.00
$30.00 75 100| & 2,25000 % 3,000.00
$ 5.00 50 e 25000 § 250.00

5 20,880.00 § 12,680.00

5 20,044.80 § 12,046.00

Uitilidad Meta
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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 mas 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 informacion que buscdbamos fue analizar todas
las graficas y tablas de dicho programa gratuito y estos fueron los resultados:

¢ Cual es su rango de edad?

Answered: 100 Skipped: 0

15-18

19-25

26- 35

36- @n adelante

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 0% 80% 80% 100%

Answer Choices Responses
15-18 2.00% 2
19-25 T0.00% 0
26- 35 13.00% 13
36- en adelante 15.00% 15
Total 100
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Sexo

Answared: 99  Skipped: 1

Femenino

0% 10% 20% 30% 40% 0% 60% T0% a80% 80% 100%

Answear Choices ~  Responses -
~  Masculine 41.41% 41
+  Femenino 58.59% 58
Total 99

Su rango de ingresos

Answered: 99 Skipped: 1

Q. 0.00 -

Q.3,500.00

Q.3,500.00 -

Q. 7,000.00

Q. 7,000 -Q.

20,000.00

Q. 20,000.00 -

en adelante

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% TO0% 0% B0% 100%
Answer Choices ~ | Responses -

~ @.0.00 -Q.3,500.00 35.35% 35
- @.3,500.00 - Q. 7,000.00 211.211% 21
~  @.7,000 - Q. 20,000.00 36.36% 36
- Q. 20,000.00 - en adelante T07% 7
Total 93
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i Cuanto estima que se gasta en ropa
anualmente?

Answered: 39 Skipped: 1

Q.0.00-0Q.
500.00

Q. 500.00 -Q
4,000.00

Q. 4,000.00 -

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% T0% 80% 80% 100%

Answer Choices - Responses -
~  @.0.00 - Q. 500.00 5.05% 5
«  Q.500.00 - Q 4,000.00 51.52% 51
- Q. 4,000.00 - 43.43% 43
Total 93

¢ Compraria usted ropa con detalles de tela
tipica si esta fuera de su agrado?

Answered: 100 Skipped: 0

i

Talvez

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% B0% 100%

Answer Choices ~ | Responses -
- 8 T8.00% 78
-~  Neo 6.00% -]
~  Talvez 16.00% 16
Total 100
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Si su respuesta en la pregunta 5 fue "No" 6
"Talvez", especifique porque, si fue "Si",
pase a la siguiente pregunta.

Answered: 22 Skipped: 78

® Responses (22) |

PRO FEATURE ]
Use text analysis to search and categorize responses; see frequently-used words and phrases. To use Text
Analysis, upgrade to a GOLD or PLATINUM plan.

Upgrade Learn more »

Categorize as... v  Filter by Category q 0

Showing 22 responses

Porgue no he visto algo que me agrade v isaria
10/21/2014 2:42 PM View respondent's answers

No me gusta
10/21/2014 2:40 PM View respondent's answers

5i es de mi agrado, obviamente la voy a comprar.
10/21/2014 2:32 PM View respondent's answers

Solo si es algo que necesito en el momento
10/21/2014 22115 PM View respondent's answers

No me gusta
10/21/2014 2:05 PM View respondent's answers

depende de como sea el disefio de |a prenda y que tanta tela tipica tenga
10/21/2014 1:43 PM View respondent's answers

La usaria poco
10/21/2014 1:25 PM View respondent's answers

Si su respuesta fue "Si" en la pregunta 5,
cuanto estaria dispuesto a pagar por una
camisa con detalles tipicos de su agrado.

Answered: 80 Skipped: 20

$.10.00 - §.
25.00

$.25.00-%.
40.00

$. 40.00 - en
adelante

0% 10% 20% 30% A40% 50% 60% T0% 80% B0% 100%

Answer Choices - Responses -
=~ 5.10.00-%. 25.00 33.75% 27
~  §.25.00-%. 40.00 50.00% 40
= 5.40.00 - en adelante 16.25% 13
Total 80
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Los aprendizajes de este experimento relevantes para el disefio del negocio incluyen que con la
muestra poblacional podemos llegar a apreciar que si existe un mercado para el tipo de negocio que Waram
esta realizando. Los encuestados piden que solo sean detalles de telas tipicas o que sea leve la cantidad de
tela tipica por lo que todos nuestros disefios cumplen con las expectativas de nuestros futuros clientes.

B. Prototipo/Disefio/Brochure

El segundo experimento que desarrollamos fue realizar la primera muestra y al mismo tiempo realizar
un brochure que podria llamas la atencién de clientes y retailers. El proceso que seguimos para desarrollar
el prototipo fue el siguiente:

Disefios

Compra de la tela tipica
Confeccidén de Camiserias Espafia
Entrega de producto terminado

YV VY

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

Brochure para clientes

Brochure para Retailers

Confeccionarias adecuadas

Clientes prospecto

VVYVYVYVYV
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VIl. CONCLUSIONES

La industria de ropa esta 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 estructuracién de un negocio.

Se necesita estar buscando aliados estratégicos para la elaboracidn 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 realizacion de todo tipo de
prenda y la combinacidn de los materiales con los que estan producidas. Para la realizacion de la
union entre las telas tipicas y las telas de las vestimentas es necesario que las telas tipicas estén
producidas con un cepillado, entretejido y tefiido adecuado.

Las telas tipicas deben ser lavadas antes de la confeccidn ya que algunos tipos de telas no se
pueden utilizar porque destifien al momento de ser lavadas.

Es necesario estar avalado por la Agexport para poder exportar nuestros productos y también tener
diferentes alternativas de envio para los productos.
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VilIl. RECOMENDACIONES

Aferrarse a una disefiadora 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 area laboral de respeto y honestidad

Innovar en disefios

Tener una vision de un afio adelante del mercado a como puede ir cambiando la moda
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IX.  REFERENCIAS CONSULTADAS

Empresas que nos instruyeron con informacion y aprendizaje:

VVVVVVVVVVYY

Agexport
AMA
AjQuen
Mayotex
Listex
Camiseria Espafia
La Roca
Superibo
Del Valle
Daik Corp
Vestex

Links para aprender un poco de como lanzar una linea 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 campafia de Indiegogo:

Indiegogo Campaign:

>

>

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

= Telas tipo Jersey para la realizacién de camisas tipo T-shirt
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#+ Telas tipo Oxford, Oxford Italia, New Oxford y Oxford Canada para la
realizacion de camisas de vestir
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+ Telas Tipicas para los detalles de los diferentes disefios de productos y
accesorios
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= Disefios en papel de las camisas de vestir
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= Disefios en computadora
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4+ Primera muestra
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= Segundas Muestras
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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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