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Resumen

El proyecto Belleza sin Tallas sugiere establecer una tienda de tallas grandes en Cucuta,
enfocada en fomentar la aceptacion del cuerpo y la inclusion mediante la moda. Se basa en
teorias vinculadas al empoderamiento de mujeres, la accion social y la moda asequible. Para
analizar la demanda, los habitos de consumo y las preferencias en disefio, se llevd a cabo una
encuesta estructurada a mujeres de entre 18 y 50 afios, validando de este modo la viabilidad
comercial del proyecto. El plan detalla exhaustivamente el modelo de negocio basado en la
metodologia Canvas, el proceso operativo, la estructura organizacional y las estrategias de
marketing digital. El proyecto tiene como objetivo contribuir a la mejora de la economia local,

generar empleo y transformar positivamente los estereotipos de belleza

Palabras clave: moda inclusiva, tallas grandes, emprendimiento, empoderamiento

femenino, inclusion social, Cucuta.



Abstract

The Beauty Without Sizes project proposes establishing a plus-size clothing store in Cucuta,
focused on promoting body acceptance and inclusion through fashion. It is based on theories
related to women's empowerment, social action, and affordable fashion. To analyze demand,
consumption habits, and design preferences, a structured survey was conducted with women
between 18 and 50 years old, thus validating the project's commercial viability. The plan
thoroughly details the business model based on the Canvas methodology, the operational
process, the organizational structure, and digital marketing strategies. The project aims to
contribute to the improvement of the local economy, generate employment, and positively

transform beauty stereotypes.

Keywords: inclusive fashion, plus sizes, entrepreneurship, women's empowerment, social

inclusion, Cucuta.
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Introduccion

La moda siempre ha estado ahi, cambiando con cada época y mostrando un poco de como
somos y como pensamos. Pero mas alla de eso, también influye mucho en cémo una persona se
siente consigo misma. En el caso de muchas mujeres, esto puede ser complicado porque la
industria todavia sigue manejando ideas muy limitadas sobre lo que “deberia” ser un cuerpo. Y
cuando alguien no encaja en esas medidas, casi siempre termina encontrando pocas opciones de
ropa o sintiendo que la moda no es para ella.

En Cucuta esto se nota bastante. A veces, cuando una mujer de talla grande quiere
comprar algo bonito o moderno, simplemente no lo encuentra. Esto no solo la deja con pocas
opciones, sino que también puede afectar su &nimo, sus ganas de arreglarse o la forma en que se
mira al espejo.

Por eso surgio la idea de “Belleza sin Tallas”. No nace como un negocio cualquiera, sino
como una respuesta a esa necesidad que muchas mujeres comentan todo el tiempo: querer ropa
que les quede bien, que les guste y que no las haga sentir menos. La idea es crear un espacio
donde cualquiera pueda entrar sin sentir vergiienza o incomodidad, y donde realmente se sienta
tomada en cuenta.

Para poder darle forma a este proyecto hablé con mujeres de distintas edades y escuché lo
que mas les hacia falta. Algunas querian ropa mas actual, otras pedian comodidad, otras
simplemente querian tener opciones sin sentir que todo es “para otras personas”. Con esas
opiniones fue que se fueron armando las ideas principales del proyecto, de una manera muy
sencilla y pensando siempre en lo que realmente viven las mujeres en la ciudad.

Ademas, se examinaron las exigencias financieras y legales requeridas para su

implementacion, proyectando la rentabilidad y el desarrollo del negocio. En resumen, "Belleza



sin Tallas" tiene como objetivo no solo obtener ganancias, sino también fomentar un cambio
cultural que fomente la aceptacion del cuerpo y la confianza personal. Este proyecto es un
llamado a celebrar la belleza en todas sus formas y a aceptar que cada mujer, sin importar su

talla, tiene el derecho de sentirse bella, comoda y libre.

15
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CAPITULO 1. Generalidades

1. Identificacion del modelo de negocio

1. Situacion encontrada

La ciudad de Cucuta, a pesar de que el sector de la moda ha ido en crecimiento, carece de
espacios y marcas que promuevan el caracter inclusivo de la moda para personas de tallas
grandes. Aunque existen tiendas de ropa y boutiques que comercializan prendas de ropa, son
escasas las que logran visibilizar a la moda moderna, comoda y accesible para este grupo de

personas de la poblacion.

El problema no radica sdlo en la escasa cantidad de negocios que ofrezcan ropa para
tallas grandes, ya que esto representa solo la superficie del problema, pues se ha llegado a una
exclusion social y econdmica para las personas que no pertenecen al segmento de la moda que se
conoce como la «talla de la normay y las personas que no tienen acceso a prendas que estén
construidas con productos que sean de estilo, comodidad y autoconfianza. Cucuta carece de
espacios donde exista un punto de encuentro entre la moda, la diversidad corporal y la inclusion

social.

La situacion mencionada impacta y afecta de manera directa y contundente la accion
social y la economia de la ciudad, porque si las personas que son de tallas grandes no encuentran
la forma de poder acceder a ropa que se ajuste a su anatomia reflejan un escaso conocimiento por
parte de los emprendedores, pero también escasas oportunidades para saber llegar de manera

integral ante un segmento del mercado objetivo. Esto condiciona a que un grupo amplio de la
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poblacién no tenga posibilidad de autoexpresion y de no acceder a productos que refuercen su
autoestima y la construccion de su identidad.

La escasez de opciones que incluyan la diversidad corporal hace que los consumidores y
pequefios emprendedores interesados en desembarcar en este nicho creciente no lo logren. Por un
lado, los clientes no acceden a prendas modernas, comodas y asequibles; por otro lado, los

emprendedores no tienen espacios donde ofrecer productos que lleguen a un publico diverso.

Por consiguiente, las opciones limitan la representacion y la participacion de este grupo
en la industria de la moda de Cucuta. Propuesta de “Belleza sin Tallas” como respuesta a esta
necesidad. Vale la pena sefialar que es una propuesta que se ubica en un espacio en el que no
solo esta una tienda dama que ofrezca un stock de tallas, sino que se abren las puertas a la
valoracion corporal, al reconocimiento de la importancia de lo social y a construir la confianza y

la autoestima de los clientes.

Esta se basa principalmente en ofrecer una opcion de prendas de moda plus size,
hermosas, modernas, comodas y asequibles, y en ofrecer un espacio que permita reforzar la
experiencia de cada visitante, provocando una ruptura cultural en la forma de comprender la
belleza y la moda de la ciudad de Cucuta.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general
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Presentar un modelo de negocio basado en la comercializacion de ropa plus size en la ciudad de
Cucuta, dirigido a ofrecer atuendos modernos, casuales y econdmicos para un segmento de

mujeres poco atendido en la moda.

1.2.2 Objetivos especificos
Indagar el mercado de ropa plus size de la ciudad de Cucuta determinando las
caracteristicas del comprador, sus habitos de compra y oportunidades de posicionamiento al

mercado.

Disefiar la estructura organizacional del modelo de negocio, definiendo los procesos,

recursos y funciones necesarias para su correcta implementacion y funcionamiento.

Analizar la viabilidad financiera del proyecto, calculando los costos, las ganancias y la

rentabilidad a través de proyecciones que hagan posible examinar su sostenibilidad a largo plazo.

1.3 Justificacion

Se propone el proyecto de grado denominado “Belleza sin Tallas”, como un proyecto que
busca dar respuesta a diversas demandas sociales, culturales y econdmicas en la comunidad de
Cucuta. Dada la realidad historica de la moda, siempre regida por la primacia de la talla estandar,
buscamos crear un espacio inclusivo donde el estilo, una prenda comoda y la accesibilidad para
todas las personas pueda tener cabida. Es decir, que se pretende ofrecer prendas modernas,
cémodas y asequibles (solo son las prendas las que cumpliran la expectativa de la clientela); pero

no solo eso, sino que la intencién del proyecto también se va a basar en crear una experiencia de



19

la compra que ayude a forjar conductas y/o autores de la autoestima, de la confianza y de la

aceptacion de los diferentes grados de la diversidad corporal.

Al revisar informacion reciente sobre la region, encontré unos datos que ayudan a
entender mejor la situacion. La Encuesta Nacional de Situacion Nutricional (ENSIN) muestra
que en Norte de Santander el 56,5% de los adultos tiene sobrepeso u obesidad, y las mujeres son
el grupo mas afectado (La Opinion, 2023). A esto se suma un reporte de la Nueva EPS, donde se
sefiala que en la region hay 64.201 adultos con exceso de peso, de los cuales 37.137 son mujeres
(EI Quindiano, 2024). Estos resultados concluyen un sector amplio de la poblacion adulta
femenina con barreras tanto sociales como comerciales para la consecucion de prendas que

satisfagan sus necesidades fisicas y de estilo, lo cual afianza la justificacion de este negocio.

Los clientes van a poder encontrar productos que se adaptan a sus necesidades, contar con
su asesoria personalizada, ademas de formar parte de una esfera de la cual hacer de la inclusion y
la diversidad de las tallas algo comun. Desde un enfoque econémico, Belleza Sin Tallas
representa una oportunidad para impulsar el comercio local. No solo tiene la capacidad de crear
nuevos trabajos, sino también de permitir que los comerciantes, proveedores y emprendedores se

incorporen a un mercado que hasta ahora ha sido muy poco atendido.

La utilizacion de herramientas de gestion mas modernas facilitard una mejor organizacion
de las tareas empresariales, hard que el servicio al cliente sea mas rapido y garantizara que el
proyecto pueda sostenerse y expandirse a lo largo del tiempo. Asimismo, esta propuesta tiene

como objetivo contribuir a una transformacion imprescindible en la comprension de la belleza en
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el ambito social y cultural. Al visibilizar diferentes tipos de cuerpos y mostrar todas las tallas en
la moda local, se promueve un auténtico interés por la diversidad. Esto impacta directamente en

la inclusion, ya que fomenta que cada persona sea valorada, respetada y aceptada en su medio.

En funcién de lo anterior, el plan de negocio propone una oportunidad para promover
inclusion, desarrollo econdmico y empoderamiento social, asi como puede ofrecer en Clicutay a
los que la visitan un espacio de reconocimiento y celebracion de la diversidad corporal, donde

ofrecer productos y servicios que den fe de su compromiso con la moda, la calidad y la equidad.

1.4 Marco Referencial
1.4.1Marco tedrico

El proyecto considera distintos enfoques tedricos como la diversidad corporal, el
emprendimiento local, la economia inclusiva, el consumo responsable y la experiencia del
consumidor, que ademas justifican la creacion de un modelo de negocio para la categoria cuerpo
plus size en la ciudad de Cucuta, donde se reconoce como una necesidad tanto social como
comercial de la region. Diversidad corporal e identidad: La identidad se desarrolla en funcion de
la aceptacion de la diversidad fisica y cultural. Segun Giménez (2005), la identidad no aparece
de la nada, sino que se va construyendo a partir de los simbolos, valores y formas de actuar que
las personas comparten dentro de una comunidad. Todo eso es lo que ayuda a que alguien sienta
que pertenece a un grupo. En esta linea, la moda plus size busca crear un espacio en el que los
cuerpos diversos tengan la oportunidad de ser reconocidos, aceptados y representados. Del
mismo modo, Garcia Canclini (2001) sostiene que los espacios culturales y de consumo

devuelven a las personas sus narrativas locales, lo cual se vincula con este proyecto, que busca



21

ofrecer prendas que promuevan inclusion y autoestima mas alla de la transaccion comercial.
Ademas, Bordo (1993) plantea que la moda tradicional ha mantenido por afios unos estandares
bastante rigidos, lo que ha hecho que muchos tipos de cuerpos queden por fuera de la
representacion. Por otro lado, Murray (2018) explica que los movimientos de positividad
corporal han venido cambiando esa idea, mostrando que la belleza no es solo un modelo unico y
dando maés espacio y visibilidad a las mujeres de tallas grandes, quienes hoy también impulsan
transformaciones importantes dentro de la moda. Emprendimiento local con enfoque inclusivo:
Segun Santos (2018), un emprendimiento local no deberia quedarse solo en la idea de ganar
dinero. También tendria que pensar en como puede aportar a la comunidad y al territorio donde
nace, haciendo que su trabajo tenga un sentido més social y cercano a la gente. Esto implica ver
la economia desde una perspectiva mas humana, donde lo econdmico se conecte con lo social y
lo cultural. Este principio orienta el proyecto de moda plus size, que tiene como objetivo no solo
generar ingresos, sino también dar visibilidad a un grupo que ha sido invisibilizado a lo largo de
la historia: las mujeres con tallas grandes. Siguiendo la misma linea, Drucker (2005) describe el
emprendimiento como la habilidad de convertir oportunidades en acciones con un impacto
significativo; esto se manifiesta en la propuesta de satisfacer la demanda de ropa moderna,
cémoda y asequible.

Por otro lado, Schumpeter (1934) sostiene que el empresario es un innovador que
introduce nuevos procesos y productos, lo cual produce dinamismo en la economia. En este caso,
una empresa de ropa inclusiva resulta algo nuevo en el mercado local, ya que se enfoca en un
grupo de mujeres que casi no ha sido tenido en cuenta. Ademas, como sefialan Hisrich, Peters y
Shepherd (2017), los emprendimientos que buscan ser mas inclusivos no solo ayudan a que haya

mayor cohesion social, sino que también aportan al desarrollo y la competitividad de la region.
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Sostenibilidad y consumo responsable: Para Cuenca (2006), la economia solidaria es
basicamente una forma de producir y consumir que se apoya en el trabajo digno, en ayudar a
otros y en buscar el bienestar de todos, no solo de unos pocos. Esto se implementa en las
empresas de ropa de tallas grandes a través de relaciones equitativas con los proveedores locales
y practicas sostenibles en la produccion. Esta idea es reforzada por Martinez (2020), quien
propone que el consumo responsable mejora los mercados locales y promueve el desarrollo
sostenible al disminuir los efectos sobre el medio ambiente. Elkington (1999) anade a esto su
perspectiva del triple bottom line, que enfatiza la relevancia de evaluar el éxito de una empresa
no Unicamente en términos econémicos, sino también desde el punto de vista social y
medioambiental. Estos principios son relevantes para un modelo de negocio inclusivo que tiene
como objetivo combinar sostenibilidad y responsabilidad social con la rentabilidad.

Experiencia del consumidor en la moda inclusiva: Segiin Mejia (2019), la experiencia se
concreta entre la cultura y la emocion, lo que significa que, en el caso de la moda plus size, el
acto de comprar debe trascender a la mera adquisicion de ropa, transformandose en un d&mbito de
seguridad, representacion y confianza. Kotler y Armstrong (2013) afirman que, desde el
marketing, las compaiiias exitosas no solo cumplen con las necesidades de los clientes, sino que
también establecen relaciones en las que se comparte valor.

Igualmente, Pine y Gilmore (1999) explican que en la llamada economia de la
experiencia las marcas ya no se quedan solo en vender un producto, sino que buscan crear
momentos que las personas recuerden. Esto es muy importante para un negocio como este, que
lo que busca es ganarse la confianza de sus clientas con un trato mas cercano y mostrando
mujeres reales, con cuerpos distintos, tal como son en la vida cotidiana. Siguiendo en esta

direccion, Holbrook y Hirschman (1982) proponen que el consumo no es solamente un acto
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racional, sino también simbolico y emocional. Esto subraya la relevancia de crear experiencias

positivas para las compradoras de moda inclusiva.

1.4.2 Marco conceptual

La iniciativa "Belleza sin Tallas" se basa en nociones esenciales que enmarcan su cultivo.
De manera acorde a una perspectiva sobre moda inclusiva, (Fernandez y Torres, 2021) ésta
resulta ser una respuesta a la necesidad de dar visibilidad a la diversidad corporal en la moda, a
partir de una oferta de productos contempordneos y utiles que se alejan de los paradigmas de
belleza establecidos. Esta interpretacion parece indispensable en un negocio que pretende dar
respuesta a un grupo de mujeres de tallas grandes que ha sido dejando de lado por el sector
comercial.

Con respecto a la diversidad corporal hay que mencionar que la Organizacion Mundial de
la Salud (2022) sostiene que mas del 60% de la poblacion adulta de América Latina es obesa o
tiene sobrepeso, de ahi que lo que se pone de manifiesto sea la relevancia de confeccionar ofertas
de consumo alineadas a esta situacion social y cultural. Conocer la diversidad no solo puede
estimular la autoestima de las consumidoras, sino que puede incorporar la moda a la informacion
de la diversidad corporal.

En otro orden de ideas, el emprendimiento lo entendemos como el motor del desarrollo
econdémico, y social. Asi, desde la Cadmara de Comercio de Cucuta (2023) se considera que el
sector textil en esta zona tiene un dinamismo importante, aunque no tiene una especializacion en
nichos como la ropa plus size, por lo que abriria camino para nuevos proyectos empresariales

que fortalezcan la competitividad local del sector.
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El Modelo Canvas (Osterwalder y Pigneur, 2010) es la herramienta metodologica que se
utiliza en el presente proyecto para organizar los nueve bloques de un modelo de negocio, lo que
permite hacer visible, de forma practica, la propuesta de valor, los segmentos de clientas, los
canales de distribucion y las fuentes de ingreso.

Por ultimo, las tendencias globales apoyan esta alternativa. Desde el Statista Research
Department (2023) se considera que el mercado mundial de ropa plus size presenta un
crecimiento sostenido en los Gltimos afios y previsiblemente también continuara hasta 2028. De
ahi que la puesta en marcha de iniciativas como “Belleza sin Tallas” sea una alternativa sensible

en la que construir un modelo empresarial que articule moda, inclusion y sostenibilidad.

1.4.3 Marco legal

Con el fin de dar cumplimiento a las exigencias legales que garantizan la operatividad del
local, “Belleza sin Tallas” se debe inscribir formalmente dentro de la Camara de Comercio de
Cucuta en consonancia con lo que establece el Cddigo de Comercio (Decreto 410 de 1971) y con

la Ley 1014 de 2006, de fomento al emprendimiento.

1.4.3.2 Normas comerciales

En el ejercicio legal de una tienda de ropa en Colombia, es relevante el cumplimiento
normativo de la regulacion en relacion la constitucion de una empresa, el registro de empresa, el
régimen tributario de la empresa.

Cddigo de Comercio (Decreto 410 de 1971): regula la actividad del comercio, la

inscripcion de comerciantes y la constitucion de las sociedades.
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Ley 1014 de 2006: facilita disponer de una cultura del emprendimiento en Colombia y
favorece la formalizacion de nuevas empresas.

Registro Unico Tributario (RUT): es un documento fundamental de identificacion y
control de las obligaciones tributarias ante la DIAN.

Registro Mercantil: es una obligatoriedad de registro ante la Camara de Comercio de
Cucuta en el ejercicio formal de la actividad mercantil.

En definitiva, estas normas permiten al proyecto "Belleza sin Tallas" implementarse bajo
la legalidad, aumentando su buena posicion en el entorno local, favoreciendo la transparencia del

funcionamiento y cooperando en la ampliacion de oportunidades de crecimiento empresarial.

1.4.3.3 Normas laborales

La tienda debe garantizar las condiciones laborales adecuadas para sus trabajadores, de
acuerdo con lo indicado en la normativa colombiana.

Codigo Sustantivo del Trabajo (Decreto 2663 de 1950): Reglamenta los contratos de
trabajo, el horario laboral, los descansos, las condiciones de prestaciones sociales y el salario
minimo.

Ley 789 de 2002: Promueve la creacion de empleo y fomenta la formalizacion laboral.

Ley 1610 de 2013: Fortalece la inspeccion y sancion de infracciones laborales, a cargo
del Ministerio de Trabajo.

Sistema de afiliacion a la seguridad social: Obligatoria en materia de salud, pensién, ARL

y cajas de compensacion para empleados.
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Conjuntamente, estas normas permiten que “Belleza sin Tallas” ofrezca estabilidad y
seguridad a su grupo de trabajo, cimentando un escenario laboral responsable, transparente y en

concordancia con la normativa legal colombiana.

1.4.3.4 Normas de proteccion al consumidor
Al ser una venta al publico, hay que proteger los derechos de los consumidores en lo

relativo a calidad, tipo de producto, seguridad e informacion.

Ley 1480 de 2011 (Estatuto del Consumidor): Relativo a la proteccion de los
consumidores y a las normas que inciden en cuestiones como la publicidad clara, la devolucion

de productos y los derechos de garantia en cuanto a calidad.

Ley 1581 de 2012: Ley general de proteccion de datos personales de los consumidores,

especialmente a la relacion de clientes cuando se utiliza un catalogo digital o se compra en linea.

1.4.3.5 Normas tributarias

El cumplimiento tributario asegura la legalidad y sostenibilidad financiera del negocio.

Normativa DIAN sobre facturacion electronica: Obliga a emitir facturas electronicas en

todas las operaciones de venta.

Ley 1819 de 2016 (Reforma tributaria): Actualiza disposiciones en relacion con el IVA 'y

al impuesto de renta para microempresas.
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Obligaciones de retencion en la fuente e impuestos territoriales: Aplicables de acuerdo

con la normatividad local en Ctcuta.

En su totalidad, esta normativa propuesta permite que la idea “Belleza sin Tallas”
funcione dentro de unos principios de transparencia y de respeto hacia sus clientas, aportando un
valor adicional a la experiencia de comprarlas y asentando la imagen de la misma como un

negocio consciente e inclusivo.

1.4.3.6 Normas ambientales

Para que la tienda de ropa tenga un menor impacto en su entorno que las industrias de

produccion, se debe incorporar practicas sostenibles.

Ley 99 de 1993: Crea el Sistema Nacional Ambiental (SINA) y sefiala que todas las
actividades econdmicas que se relacionan con la dicha norma deben garantizar la proteccion del

medioambiente.

Resolucion 2184 de 2019 (Min Ambiente): El cédigo de colores para la separacion de

residuos en el punto de generacion de los mismos.

Plan de Gestion Integral de Residuos Solidos (PGIRS) Cticuta: Lineamientos locales para

contar con un adecuado manejo de las basuras comerciales.
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En definitiva, estas normas ambientales permiten que “Belleza sin Tallas” sea capaz de
desarrollarse como un negocio responsable alineado con la sostenibilidad y con el compromiso

de contribuir de forma positiva con su comunidad y con el medioambiente.

1.5 Concepto de negocio

El modelo de negocio de “Belleza sin Tallas” se construye a partir del Modelo Canvas,
que es una herramienta bastante practica para ordenar y entender una idea empresarial de forma
sencilla y visual. Gracias a este enfoque, es posible organizar la informacion en nueve bloques
que ayudan a ver con claridad los aspectos mas importantes del proyecto: la propuesta de valor, a
quiénes va dirigido, por qué canales llegaran los productos, qué actividades son necesarias, qué
recursos se requieren, con qué aliados se contard, y como estaran distribuidos tanto los costos
como las fuentes de ingreso.

Segun Osterwalder y Pigneur (2010), el Canvas es una herramienta 1til porque ayuda a
comprender como se relacionan estos componentes entre si y como contribuyen al
funcionamiento general del negocio. Ademas, su uso es coherente con los lineamientos de
formacion emprendedora de UNIMINUTO — Centro Regional Cucuta, y con lo planteado en la
Ley 1014 de 2006 (Art. 16), que promueve el desarrollo de competencias y proyectos
emprendedores en el pais.

Las directrices de UNIMINUTO y del Centro Regional Cucuta valoran la metodologia
Canvas, ya que permite formular proyectos desde una perspectiva académica, social y
corporativa (Salinas, 2014). Este enfoque ayuda a los emprendedores a comprender las

dindmicas internas y externas del sector de la moda plus size, mejora la toma de decisiones y
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aumenta la viabilidad de los proyectos. Asimismo, la metodologia sigue lo indicado en el
Articulo 16 de la Ley 1014 de 2006, que busca fortalecer la cultura del emprendimiento usando
herramientas pedagogicas y actividades que acerquen el entorno educativo al sector productivo y
social (Ley 1014, 2006). Esta orientacion hace posible que el proyecto no se quede unicamente
en lo comercial, sino que también tenga un sentido formativo y contribuya de alguna manera a la
comunidad. Con la vision antes descrita, la tienda "Belleza sin Tallas" no significa ser solamente
€s0, sino que es también un lugar en el que la diversidad de cuerpos sea reconocida, donde las
mujeres de las distintas tallas puedan encontrar una moda actual, agradable y verdaderamente
apropiada para ellas. La idea es ofrecer prendas que combinen disefio, comodidad y precios
razonables, y que la experiencia de compra se sienta cercana y auténtica. Ademas, el proyecto
busca integrar a proveedores locales, promover la participacion social y sostenerse sobre
principios de desarrollo econémico responsable y sostenible.

El Modelo Canvas resulta muy util en este proceso porque permite ver, de forma sencilla,
coémo se conecta cada parte del negocio con la propuesta de valor. Puede determinarse qué
recursos serian necesarios, cudles actividades deberian ser las mas importantes, qué posibles
aliados estratégicos podrian ser y como gestionar la relacion con clientes y proveedores en la
aplicacion de la misma. Conclusivamente, el Canvas permite tener todas las ideas organizadas y

poder visualizar como se implanta el proyecto en si de forma practica.
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1.5.1 Descripcion de la idea de negocios segun modelo Canvas

El negocio denominado "Belleza sin Tallas" es una tienda de moda para mujeres de tallas
grandes que fue elaborado desde una perspectiva de negocio utilizando la metodologia Canvas
para la elaboracion de la propuesta de negocio de forma integral. El desarrollo de esta idea de
negocio fue posible gracias a la revision bibliografica acerca de la moda inclusiva y la diversidad
corporal, la observacion de la oferta de moda en Cucuta y el analisis de las tendencias de
consumo, lo que permiti6 establecer las oportunidades y necesidades del mercado.

La idea de negocio pretende ofrecer prendas modernas, confortables y asequibles, en un
espacio donde las clientas puedan sentir que se ven reflejadas y valoradas, aumentando de esta
forma su autoestima y la confianza en si mismas. Busca mujeres de entre los 18 y 50 afios que
busquen opciones a las de las tiendas de moda de grandes cadenas de ropa. Los canales definidos
en el negocio son la tienda fisica, las redes sociales, catdlogos digitales y ventas en linea. La
relacion establecida con las clientas se fundamenta en una atencion personalizada, la asesoria de
imagen y programas de fidelizacion.

Los ingresos provienen de la venta en tres categorias diferenciadas de la ropa: casual,
formal y colecciones especiales. Los recursos clave son: proveedores especializados, una tienda
fisica acondicionada, el equipo humano y plataformas digitales. Las actividades mas importantes
son las de seleccion de prendas, la gestion de inventario y las de disefio de campanas de
inclusion. Los aliados estratégicos son talleres de confeccion y disefiadores de la localidad. Por
ultimo, la estructura de los costes contempla arrendamiento, salarios, inventario, servicios,
logistica y publicidad digital.

1.5.1.2 Segmento de clientes
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El grupo de consumidores de “Belleza sin Tallas”, nueva compaiia de comercializacion de ropa
para damas so6lo esta integrado por mujeres seguidoras de la moda que desean prendas de una
cierta calidad y con un estilo moderno, adaptadas a tallas grandes. En primer lugar,
mencionaremos a las chicas universitarias, que buscan ropa que sea comoda y actual para
emplear en su vida cotidiana, social y académica. En segundo lugar, se encuentran las mujeres
trabajadoras y profesionales que buscan moda para ir al trabajo, pero también moda informal
que, al mismo tiempo, les haga lucir con seguridad y estilo, que las haga sentirse seguras en el
ambito laboral. Otro publico que podemos considerar seria el compuesto por amas de casa,
madres de familia que buscan una oferta de calidad, asequibles y practicas, pero en la que, por su
coste, el dia a dia les permita emplear sin agobios esa moda inclusiva. Finalmente, la ultima
variable identificada de la tipologia de consumidoras de “Belleza sin Tallas” se relaciona con
aquellas que pretenden obtener un incremento de su autoestima y mediante la moda inclusiva,
prefiriendo ir a un espacio local seguro, en vez de optar por una tienda online y la pasarela que
internet les ofrece.
1.5.1.2 Propuesta de valor

“Belleza sin Tallas” surge con el proposito de brindar a las mujeres de tallas grandes un
lugar en el que puedan hallar prendas comodas, actuales y asequibles, disefiadas especificamente
para ellas y su bienestar. El proyecto se centra en la inclusion y en valorar la diversidad corporal,
porque muchas veces la moda no toma en cuenta las necesidades de todos los cuerpos. La tienda,
ademads de vender prendas, persigue el objetivo de que cada clienta viva una experiencia que le
brinde confianza y autoestima, sintiéndose comprendida y acompafiada en cada decision.

La empresa une la proximidad de un intercambio fisico con la conveniencia de adquirir

ropa a través de redes sociales o catdlogos, permitiendo que cada mujer elija como desea vivir su
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proceso de compra. Asimismo, "Belleza sin Tallas" se presenta como una opcion diferente a la
oferta convencional de ropa, en la que las clientas tienen acceso a colecciones hechas
especificamente para sus necesidades, pueden averiguar qué estilos les favorecen y recibir
asesoramiento personalizado.

Las prendas que se venden sobresalen por ofrecer tallas auténticas, de la XL ala 4XL,y
por ser escogidas con esmero entre los proveedores locales de Cucuta, quienes utilizan telas
adecuadas para el clima de la ciudad, frescas y livianas. La oferta abarca enterizos, vestidos,
blusas, jeans y conjuntos informales que poseen disefios contemporaneos y versatiles, los cuales
se amoldan adecuadamente a varios tipos de cuerpos. Son prendas que se ajustan bien y son
duraderas, gracias a sus cortes practicos y acabados de alta resistencia. Todo esto se brinda a
precios asequibles para que un mayor nimero de mujeres puedan hallar ropa auténtica, bonita y
apropiada para su cuerpo, sosteniendo la perspectiva inclusiva que le da significado a esta
iniciativa.
1.5.1.3 Valor agregado de la idea de negocios.

El valor anadido de "Belleza sin Tallas" merece la pena resaltarlo, ya que mas all4 de
ropa para tallas grandes, este concepto se convierte en un espacio que pone en valor la inclusion,
la autoestima y la diversidad corporal, siendo un espacio completamente alejado de lo que las
tiendas de moda representan al ser una propuesta de moda adaptada para todas aquellas mujeres
que, muy a menudo, s6lo encuentran opciones de ropa mal confeccionadas en el mercado.
Ademas de ropa de tltima moda a un precio asequible, la tienda crea un entorno amigable y
cercano, una atencion personalizada de imagen que acompana a las clientas para que, poco a

poco, se sientan seguras y apreciadas.



33

La tienda también confia en los recursos digitales de marketing, a nivel con las redes
sociales y el catdlogo de venta con la finalidad de llegar a mas clientas y de facilitar el proceso
de compra. Este enfoque, que ofrece un producto adaptado, una atencioén determinada e
innovacion digital, da como resultado una propuesta tnica que, si bien es cierto, comercializa
ropa, recrea el sentimiento de pertenencia y el empoderamiento de las mujeres de la comunidad.
1.5.1.4 Descripcion general de atributos fisicos, funcionales y psicologicos del producto (bien
o servicio).

El principal producto de “Belleza sin Tallas”, la moda plus size femenina, se basa en un
conjunto de atributos que robustecen la experiencia del cliente y diferenciar la oferta de esta
empresa de las demas que se pueden encontrar en la competencia del mercado. La calidad de las
prendas responde a las caracteristicas fisicas, ya que estdn confeccionadas con telas del tipo
fresco, resistente y que estan adaptadas al clima calido de Cucuta. El negocio también pone
atencion en la presentacion de la mercancia, dado que consiste en prendas con cortes totalmente
contemporaneos y tallajes amplios que van mas alla de la oferta tipica, ademds con empaques
sencillos pero elegantes que hacen consistir en la identidad de inclusion y sostenibilidad de la

marca, lo que van a fortalecer la imagen del negocio y de su compromiso.

El enfoque de atributos funcionales de las prendas reporta comodidad, libertad de
movimientos y versatilidad de uso por el ergonémico disefio de las piezas y la atencion personal
que cada cliente recibird. Los productos muestran la versatilidad desde la posibilidad de hacer
uso del producto en entornos casuales y formales, asi como el aspecto practico, accesible, y

dentro de las necesidades que tienen las mujeres plus size. Esta caracteristica también se da en
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las colecciones que se encuentran para que las consumidoras puedan vestirse a la tltima sin tener

que renunciar al confort y a la autenticidad.

El producto tiene efectos psicoldgicos en las consumidoras, que no solo adquieren una
prenda, sino que viven una experiencia significativa. Cuando las mujeres compran en “Belleza
sin Tallas”, se sienten reconocidas, valoradas, crecen en autoestima y aumentan su confianza
cuando ven que existen opciones para ellas. La atmosfera de la tienda -la que se basa en la
inclusion y la diversidad corporal- hace que la conexidon emocional que viven las consumidoras
sea mucho maés fuerte, generando asi una sensacion de pertenencia, aceptacion y
empoderamiento que va mucho mas alld de la accién de comprar y que posee continuidad en la

vida de las consumidoras.

1.5.1.5 Canales de comunicacion, distribucion y venta

La forma en que “Belleza sin Tallas” se comunica, distribuye y comercializa sus
productos estd pensada para ajustarse a las necesidades de distintos tipos de clientas, ofreciendo
opciones accesibles, modernas y con un trato cercano. Para esto, se plantean estrategias
diferentes seglin el canal de contacto.

Comunicacion digital: Las redes sociales —como Instagram, Facebook y TikTok— seran
la principal vitrina de la marca. La idea es crear una comunidad activa de mujeres plus size con
publicaciones que mezclen mensajes motivacionales, ideas de estilo y transmisiones en vivo.
Para fortalecer la cercania con el publico, se trabajara con influenciadoras locales que

representen distintos tipos de cuerpo. También se promoverad la interaccion con concursos,
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encuestas y grupos cerrados en Facebook, donde las clientas puedan conversar, sentirse
escuchadas y formar parte del proceso de la marca.

Distribucion fisica: La tienda, ubicada en un punto estratégico de Cucuta, se pensara no
solo como un lugar para comprar ropa, sino como un espacio donde la experiencia sea
importante. En este canal, la estrategia incluira atencion personalizada, asesoria de imagen y
zonas de prueba comodas, para que cada visita genere confianza y seguridad. Ademas, se
participard en ferias y actividades comunitarias, llevando la marca a diferentes espacios mediante

pasarelas inclusivas, demostraciones en vivo y promociones especiales para quienes asistan.

Distribucion digital: En este caso, se mantendra un catalogo en linea actualizado y se
fortaleceran las ventas por medio de WhatsApp Business, ofreciendo un servicio rapido y
personalizado que permita resolver dudas al instante y acompaifiar a la clienta durante todo el
proceso de compra. Para garantizar eficiencia en la entrega, se establecerdn alianzas con
empresas de mensajeria y plataformas de reparto, asegurando que las prendas lleguen a cada
clienta con rapidez y seguridad.

Estrategia de ventas integradas: La estrategia comercial combinara tanto lo fisico como lo
digital para lograr un alcance mas amplio. En la tienda se aplicardn promociones por temporadas,
como descuentos en fechas especiales o beneficios durante los lanzamientos de nuevas
colecciones. Por otro lado, en el entorno digital se utilizara pauta segmentada para llegar a los
publicos adecuados, ademas de campafias de remarketing dirigidas a las clientas que ya han
comprado antes. También se implementara un programa de fidelizacién con ventajas exclusivas,
pensado para quienes realizan compras de manera frecuente o recomiendan la marca a otras

mujeres.



36

1.5.1.6 Relacionamiento con el cliente

“Belleza sin Tallas” cultivara una conexion fuerte y extendida con sus clientas a partir de
las estrategias que describiremos a continuacion, las cuales enfatizaran la amabilidad, la
inclusion y el sentido de pertenencia a una comunidad. En primer lugar, daremos un
asesoramiento de imagen y recomendaciones de acuerdo con los gustos, estilo de vida 'y
necesidades de cada mujer en la experiencia de compra, brindando confianza y seguridad
respecto a la compra. Asimismo, este acompailamiento se complementara con un programa de
fidelizacion que ofrecera distintos incentivos, como descuentos especiales, acceso anticipado a
nuevas colecciones y promociones exclusivas para las clientas que compran con mas frecuencia
o0 participan activamente en la marca.

Ademas, las redes sociales tendran un papel fundamental en esta relacion, ya que seran el
espacio donde la comunidad podré interactuar, mantenerse informada y sentirse parte del
proyecto. En este entorno, daremos consejos sobre moda plus size, mostraremos las nuevas
colecciones, realizaremos sorteos y escucharemos las opiniones y sugerencias de las clientas.
Asi, las clientas no compran ropa, sino que pasan a ser parte de un movimiento que promueve,
entre otros aspectos, la diversidad y el orgullo de la belleza en todas las tallas.

De manera tal que, el relacionamiento con las clientas no se limita a la venta de un tnico
producto, sino que pasa a convertirse en generar vinculos de confianza y pertenencia, a la vez
que refuerza la identidad de la marca y su compromiso con la inclusion.
1.5.1.7 Recursos claves requeridos

Para el funcionamiento de Belleza sin Tallas, es fundamental elegir a los proveedores,

porque este negocio opera Unicamente con la venta de ropa plus size. Por lo tanto, se
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seleccionaron proveedores locales de Clcuta que aseguran medidas auténticas, precios
asequibles y disponibilidad continua; esto permite una reposicion rapida del inventario y
disminuye los costos logisticos de la empresa.

Una de las fabricas elegidas es SIZE - Enterizos Talla Plus, que se dedica a la produccion
de indumentaria para mujeres de tallas grandes y esta ubicada en Cucuta. Su produccién local
posibilita la evaluacion directa de la calidad de las telas, de las costuras y del ajuste de las
prendas, a la vez que ofrece precios competitivos debido a que se trata de una fabricacion directa.
SIZE se distingue por crear enterizos, vestidos y ropa casual disefiada para cuerpos curvy, lo cual
afiade una diversidad moderna y funcional al inventario de la empresa.

Otro proveedor estratégico es Incurvy Store, una empresa local que ofrece ropa exclusiva
para el sector de tallas grandes. Esta tienda tiene ropa actualizada, con tallas que van desde XL
hasta 4XL y siempre disponibles, lo que facilita la rotacion del inventario. Ademads, cuenta con
colecciones de moda que son ideales para incorporar més estilos versatiles y juveniles a la oferta.

Ademas, se afiade SijuPlus Cucuta, un suministrador local que ofrece ropa diaria y blusas
informales de tallas grandes. Lo que mas destaca de ellos es su diversidad de disefios y la rapidez
con la que pueden reabastecer mercancia, lo cual resulta imprescindible para un establecimiento
comercial que desea tener un surtido constante.

Finalmente, TallisimasPlus se afiade como proveedor adicional con el propdsito de
diversificar la cartera. Esta tienda de Cucuta brinda ropa casual y elegante, vestidos y también
alternativas para ocasiones especiales. Su catalogo es amplio y tiene tallas reales, lo que ayuda a
cumplir con diferentes necesidades y gustos entre la audiencia objetivo.

Se eligieron estos proveedores en funcion de una serie de criterios, como la variedad de

tallas (XL a 4XL), la calidad de los materiales, las politicas de reposicion, los estilos disponibles,
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el prestigio local, los precios mayoristas y la habilidad para conservar un inventario estable. El

emprendimiento, al operar solo con proveedores de Cucuta, puede tener tiempos de respuesta

mas breves, una operacion mas dinamica y un mejor control sobre la calidad de las prendas.

Estos elementos son cruciales para asegurar que las clientas tengan una experiencia positiva.

1.5.1.7.1 Cruce de proveedores con costos

Para evaluar la viabilidad financiera del inventario, se llevo a cabo un cruce entre los

costos proyectados de las prendas y los proveedores elegidos en Cucuta. Esto facilita la

identificacion del tipo de prendas que cada uno oftrece, el rango de precios mayoristas y los

beneficios competitivos que contribuyen al negocio. Esta informacion se utiliza como cimiento

para planear la reposicion del inventario y proyectar margenes de ganancia.

Tabla 2. Cruce entre proveedores locales y costos estimados

Proveedor Tipo de prenda Tallas Costo Ventajas principales
ofrecida disponibles unitario
estimado
SIZE - Enterizos, vestidos, XL-4XL $45.000 - Fabricacion local, tallaje real, precios
Enterizos Talla ropa casual plus $65.000 COP  competitivos
Plus
Incurvy Store Blusas, jeans, XL-4XL $35.000 - Disponibilidad constante, variedad de
conjuntos casuales $55.000 COP  estilos
SijuPlus Blusas, ropa diaria, XL-3XL $25.000 - Disefos variados, rapida reposicion
Clcuta conjuntos $40.000 COP
TallisimasPlus Vestidos, ropa XL-4XL $40.000 - Amplio catalogo, prendas para ocasiones
elegantey casual $60.000 COP  especiales

Fuente: Autor propio (2025)

1.5.1.7.2 Responsable del disefio

La empresa Belleza sin Tallas no se dedicard a disefiar ni a confeccionar la ropa, dado

que su actividad principal es la venta de prendas de talla grande. Por este motivo, el disefio de las

prendas lo llevaran a cabo directamente los proveedores locales elegidos, que ya disponen de
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lineas productivas orientadas a tallas grandes. Los creadores, productores y desarrolladores de las
prendas que la compatfiia vendera después son empresas como SijuPlus, Incurvy Store,
TallisimasPlus y SIZE - Enterizos Talla Plus. Estos proveedores trabajan con colecciones propias
y actualizadas, lo que posibilita la oferta de prendas modernas, diversas y alineadas con las
tendencias del mercado sin necesidad de que el emprendimiento participe en el proceso de
disefio.

1.5.1.8 Actividades claves requeridas

Las actividades bésicas a desarrollar en “Belleza sin Tallas” estan organizadas de tal
forma que la tienda logre cumplir su mision: dar moda inclusiva, una buena experiencia para las
clientas y una organizacion con eficacia dia tras dia. En primer lugar, la actividad de seleccion y
compra de las prendas. Este paso implica buscar proveedores que sean de confianza, revisar la
calidad de los materiales, comprobar que haya variedad de tallas y elegir disefios que sean
contemporaneos, que ofrezcan comodidad y que gusten a las mujeres que vienen a la tienda.
Después pasamos a toda la gestion del stock, es decir, al control del inventario, que consiste en
un control claro de aquello que entra, de aquello que sale y de aquello que se vende mas. Esto
potencia que no falten los productos méas demandados y que la tienda mantenga una buena
rotacion de los productos. Otra parte importante estd relacionada con la venta personalizada. El
personal acompafia a las clientas en la eleccion de las prendas ofreciéndoles apoyo para
determinar su talla, para combinar varias prendas, y especialmente para sentirse comodas y
seguras respecto a su propio cuerpo. El acompafiamiento crea una experiencia mas empatica y
humana. También se desarrollan estrategias de ventas y de marketing tanto online como fisico: lo
que contempla promociones, campaifias, colaboraciones con influenciadoras o la asistencia a

eventos de moda inclusiva, precisamente con el objetivo de adscribirse a la notoriedad de la
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marca y llegar a un publico méas amplio de mujeres que buscan ropa de este tipo. Por ultimo,
queda la parte administrativa: tener al dia las cuentas corrientes, gestionar las ventas, atender las
obligaciones fiscales y tomar decisiones con datos veridicos y reales. Cuando estas actividades
funcionan de manera conjunta, permiten que "Belleza sin Tallas" funcione de manera ordenada,
sostenible y competitiva y se convierta gradualmente en un referente local en cuanto a diversidad
corporal y moda inclusiva.

1.5.1.9 Socios claves requeridos para generar redes con otros de iguales condiciones o
alianzas con otros para fortalecer el negocio

Para el crecimiento y la consolidacion de “Belleza sin Tallas”, se estableceran alianzas
estratégicas que contribuyan a la adecuada consecucion de los objetivos empresariales. En
primer lugar, se contara con proveedores locales y nacionales de telas e insumos, con quienes se
sostendran relaciones fundadas en la calidad, la confianza y el respaldo por ambas partes,
asegurando lo que es necesario para la adecuada confeccion de prendas inclusivas.

Asimismo, se intentara colaborar con colectividades y agrupaciones de mujeres de Cucuta
que fomentan la diversidad corporal y la inclusion, tales como la cooperativa Mujeres
Emprendedoras, la Asociacion Mujeres Positivas Activas o el Movimiento Visibles. Estas
colaboraciones posibilitaran el desarrollo de proyectos conjuntos de capacitacion,
empoderamiento y creacion de colecciones inclusivas, ademas de aumentar la visibilidad y el
reconocimiento en la comunidad y mejorar el impacto social de la marca.

Otro aliado clave serd la Camara de Comercio de Cucuta, entidad que brinda
acompafiamiento empresarial, capacitaciones, ferias comerciales y respaldo en los tramites

formales del emprendimiento, lo cual contribuye a lograr el posicionamiento del negocio.



41

Asimismo, son significativos los convenios con plataformas digitales y agencias de
marketing, que posibilitarian la efectividad de la propuesta de valor y el acceso a nuevas clientas
y mercados mediante planes innovadores de comunicacion y fidelizacion.

Por ultimo, se contempla la colaboracion con instituciones académicas y centros de
formacion en disefio de modas que aporten conocimiento técnico, actualizacion de tendencias y
mejora en la profesionalizacion del talento humano. Todo ello para construir una red sélida de
apoyo que robustece el componente econdmico, social y cultural del proyecto y ofrece asimismo
garantias sobre permanencia y crecimiento en el tiempo.
1.5.1.10 Identificacion de ingresos claves de la idea de negocios

Los ingresos mas trascendentes de “Belleza sin Tallas” provienen de la venta directa de
ropa inclusiva. Esta ropa sera elaborada con telas de calidad diferente, resistentes y frescas;
adecuada para los diferentes tipos de cuerpos de las diferentes clientas. La venta de la ropa,
complementos y accesorios que ayudan a fortalecer la propuesta de valor y a crear una
experiencia de compra para las clientas, serd la actividad que genere la facturacion principal de
los ingresos, ademas de. También se prevé que la empresa genere ingresos via canales digitales
como ventas sociales, tienda online, puesto que la empresa tiene en mente afianzar su negocio en
otros mercados locales e incluso nacionales. De igual manera, se prevé realizar actividades de
moda inclusiva como desfiles, ferias, talleres y otros que ayudaran a la colocacion de la marca y
que permitiran generar ingresos extra via boleteria, via patrocinadores o bien via socios
estratégicos. Con todos estos ingresos complementarios, se permitira diversificar la estabilidad
financiera del proyecto, reforzar el mensaje de inclusion y garantizar que el modelo de negocio
sea sostenible y viable a largo plazo.

Estrategias de tarifas
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Las estrategias de precios de "Belleza sin Tallas" estaran basadas en una comparacion de
precios con competidores locales y nacionales de la moda femenina y en un analisis de mercado.
Habra una estrategia de precios asequibles y posibles que no ponga en peligro la calidad y
secundaria la rentabilidad. Se promoveran ofertas regulares (descuentos por temporada, paquetes
de productos, recompensas por fidelidad) como medio de atraer y conservar clientes.

Las estrategias de precios garantizan la viabilidad econémica, mejoran el posicionamiento de la
marca e impulsan las compras de los consumidores del segmento objetivo.
1.5.1.11 Identificacion de costos claves de la idea de negocios

Los gastos fundamentales de “Belleza sin Tallas” estan vinculados directamente con la
operacion de la empresa y con el sostenimiento de su propuesta de valor. En primer lugar, la
compra de insumos y la adquisicion de prendas base, especialmente telas frescas, resistentes y de
calidad, ademas de una serie de accesorios que garanticen la confeccion de ropa inclusiva para
distintos tipos de cuerpo. Una parte importante de los costos se destinara a la remuneracion del
trabajador que se encargue de los disefios, los ajustes, las ventas y la logistica que son un
elemento clave en la funcionalidad del negocio y en la atencion cercana a las clientas. Ademas,
también se calculardn los gastos que provienen del arrendamiento del local comercial, el cual
necesariamente debe encontrarse en un sector estratégico de Clicuta que le ofrezca comodidad y
accesibilidad. A lo anterior se le suman los gastos fijos de servicios publicos como agua, energia
e internet, que son actividades necesarias para el normal funcionamiento. También estan
considerados los gastos de mobiliario, adecuamiento del espacio, mantenimiento, pero también
los insumos que se precisan para poder realizar ajustes menores. Otro de los gastos importantes
son las actividades de mercadeo comprendiendo el marketing digital, las campafias en redes

sociales y los eventos de la moda inclusiva, que le ayudan a fortalecer la imagen de marca 'y
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captar nuevas clientas. Para finalizar se prevén los gastos relacionados con la parte

administrativa y legal en cuanto a contabilidad, impuestos, permisos o registros de tipo formal.

Estos gastos constituyen en su conjunto uno de los esenciales para hacer funcionar,

sostener y crecer el proyecto empresarial en el tiempo.

1.5.2 Lienzo Canvas: resumen grdfico de la idea de negocios

Figura 1

Lienzo Canvas de Belleza sin tallas

Modelo Canvas “BELLEZA SIN TALLAS”

Socios
clave

Proveedores de telas & insumos
tentiles, disetodores indepandientes,
tollerss de confeccidn locales,
influenciodoras plus size, Comara de
Comercio de Cicuta, allodos
estratégicos y distribuidores

Actividades

clave

Diseno y ajuste de prendas, gestion
do ventas fisicas y online, marketing
digital y campanas en redes
sockales, organizackdn de eventos
Inclusivos, atencion personalizada of
cliente y gestion administrativa

Recursos

clave

Disafodores y ojustadoras, personal
e ventas y logistica, proveedores
confiables, local comerciol,
maobiliario y equipos basicos,
plotaformas digitales y coptal
financiero

Propuesta de
valor

Prendos plus size modernas,
comodos y asequibies, elaboradas
con telas frescas y resistentes, que
promuaven inclusion, autoestima y
Qcceso a o moda para un segmento
poco atendido.



Relaciones con
los clientes

Atmncitn personalizoada, asesorio en compras,
sanvicio postvanta, interaccibn digital constants,
programdas de fidelizocion y creacion de
comunidad inchusiva

Canales

Tienda fisica en 2ona estratégica de Soouta,
redes sociales (Instagrarm, Facebaok, TikTok),
tiendha anling, feios y posarelos inclusivas.

Estructurade
costos

Compra de insumos y prendas base, remuneracion de personal, arrendamiento del local, servicios pablicos, mobiliario y

Segmento de
clientes

Bujeres antra |8 y 50 afos en Coouto y Norte
dé Somtander, de tallas gmﬂminmam:
an moda achuol, occesible y comoda, con
anfoque en inclusiin social.

mantenimiento, mercadeo digital, eventos de moda inclusiva, gastos administrativos y legales.

Flujo de
ingresos

Venta directa de prendas, comercializacion de accesorios, ventas online, boleteria y patrocinios en

eventos, colaboraciones y alianzas estratégicas.

Fuente, Autor propio (2025)
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[lustracion 1

Logo Belleza sin tallas

SIN TALLAS

§ocr

Fuente, Autor propio (2025)

Nota, en la parte visual podemos ver el elemento principal es la silueta femenina en
movimiento, la cual evoca confianza, elegancia y empoderamiento, ademds de un punto fuerte
sobre la belleza que poseen los diferentes cuerpos. La postura erguida estilizada de la mujer hace
notar seguridad y actitud positiva, pues son valores que los ejes del proyecto implican como tal.
La tipografia cursiva de la palabra Belleza hace referencia a la feminidad, a ser delicada, a ser
estilosa y la tipografia recta de Sin Tallas da claridad, fuerza, modernidad, unida a un mensaje de
inclusion y la implicacion de que la moda no debe tener barreras.

Colores:

Rosado de fondo: representa la delicadeza, el caracter femenino y la sensibilidad
emocional genera un ambiente empatico y cercano para las clientas.

Marrén oscuro: marca la estabilidad, la seriedad y la elegancia; acompana al caracter de

la moda sin tiempo.
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Negro en la silueta: destaca la fuerza, el contraste y la sobriedad; subraya la figura
femenina, como elemento de representacion e inclusion.
1.5.3 Poblacion

La poblacion objeto de la elaboracion del proyecto denominado " Belleza sin Tallas " esta
constituida por mujeres residentes en la ciudad de San José de Cucuta, Norte de Santander, en
concreto aquellas que forman parte del grupo consumidor de moda inclusiva de tallas grandes.
Esta poblacion objetivo se caracteriza por su diversidad en cuanto a edad, ocupacion, habitos de
consumo y nivel socioecondmico, lo cual nos permite visualizar distintos segmentos de interés
para el negocio. De forma general se trata de una poblacidon urbana con acceso a servicios
basicos, digitalizacion y activacion de presencia en las redes sociales, cuya propia estructura
facilitard el disefio de estrategias de marketing digital, de encuestas en linea y otros mecanismos
de recoleccion de informacidn que permitan validar la propuesta de negocio. De forma mas
especifica, el proyecto se destina a mujeres de la franja de entre 18 y 50 afos, que valoran la
moda, la comodidad y la inclusion, que buscan una moda moderna, grande y adaptada a sus
cuerpos. Estas mujeres no solamente buscan vestirse, sino que buscan mejorar su autoestima y su
percepcion corporal desde una compra en un entorno proéximo y amigable.

Los grupos de interés relevantes son:

Estudiantes universitarios que buscan ropa comoda, juvenil y de bajo costo para su vida
académica y social.

Mujeres trabajadoras y profesionales que quieren moda formal e informal, que les dé

seguridad y elegancia en su vida laboral.

Amas de casa y madres interesadas en ropa comoda, de buena calidad.
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Mujeres que buscan autoestima y bienestar, que valoran la atencion y el enfoque
personalizado de la propuesta.

La caracterizacion de la poblacion objetivo sirve para definir estrategias de mercado,
colecciones, propuesta de valor y validar el modelo de negocio, de manera que la oferta esté
alineada con las necesidades y expectativas del mercado femenino de tallas grandes de la ciudad.
1.5.4 Muestra

El grupo de estudio esta constituido por las mujeres que residen en la ciudad de San José
de Cucuta y estan interesadas en el proyecto "Belleza sin Tallas" y en comprar ropa moderna,
cémoda y confortable en tallas grandes. El publico objetivo de este proyecto esta formado por
estas mujeres, que son el sector poblacional més afin a la moda inclusiva. Se opt6 por utilizar
una muestra no probabilistica por conveniencia, ya que no hay un registro concreto de esta
poblacion en la ciudad. Esto significa seleccionar a los participantes segun la cercania que tengan
con el proyecto, su disponibilidad y su disposicion para contribuir a la validacion del enfoque.

Se contempla implementar encuestas a un rango estimado de 20 a 50 mujeres, con una
edad de entre 18 y mas de 50 afios. El cuestionario estara orientado a encontrar el habito de
compra de las encuestadas, sus preferencias en estilos de prendas, su impresion respecto a la
moda inclusiva, los rangos de precio que consideran accesibles, asi como los canales de compra
promocionales (tienda fisica, redes sociales o catadlogos digitales). La aplicacion se llevara a cabo
por medio del uso de internet, el cual va a aprovechar el acceso a la conectividad digital y el uso
de las redes sociales por la poblacion objetivo, aunque también se contempla la introduccion de
la informacion en lugares fisicos como centros comerciales y universidades. Los resultados
obtenidos de la muestra permitirdn ajustar la propuesta de valor, determinar atributos

diferenciales de la oferta, proyectar la viabilidad del modelo de negocio en el mercado local, y
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fundamentar las decisiones estratégicas relacionadas con mercadeo, disefio de las colecciones y
nivel de precios.
1.5.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

La recoleccion de los datos tiene como propdsito evaluar la viabilidad del modelo de
negocio Belleza sin Tallas, para lo cual se implementa una herramienta cuantitativa con el
proposito de poder obtener una idea general acerca de los gustos, habitos y expectativas de las
potenciales consumidoras; asi como también en de las personas en relacion con la moda plus size
en Cucuta.

Técnica principal: Encuesta estructurada.

Implementada mediante una herramienta que ha sido disefiada con preguntas de eleccion
multiple y cerradas. Este instrumento tiene como objetivo recolectar informacion acerca de:

Maneras de adquirir ropa y complementos.

Gusto por tallas, estilos y tonalidades.

Frecuencia de compra y presupuesto destinado a la moda.

Opiniones frente a la inclusion en la moda local.

Expectativas frente a la propuesta de la tienda y nivel de aceptacion.

La encuesta se desarrollara a través de la herramienta digital, lo que facilita que diversos
grupos sociales de la ciudad puedan acceder a la misma. Las respuestas obtenidas nos permitirdn,
por tanto, cuantificar un determinado segmento de la demanda, identificar el perfil de
consumidor objetivo y, ademas, priorizar la propuesta de valor.

1.6 Alcances y limitaciones
El objetivo de esta propuesta consiste en concebir y realizar un plan de negocios

inclusivo centrado en "Belleza sin Tallas", cuyo objetivo consiste en aplicar las propuestas que
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fomentan en el &mbito de la moda una moda aceptada para todas las tallas con el fin de ayudar a
que la inclusion sobre todo en la moda de la ropa para mujer sea algo bastante comun. Este
proyecto incluye la investigacion del mercado, el andlisis competitivo, la determinacion de las
acciones de marketing, el disefio organizativo y la proyeccion inicial de sus estados financieros.
El objetivo es ofrecer un documento guia, exhaustivo, realizable y que pueda servir como soporte
de la posible puesta en practica del negocio; ademas fundamenta el hecho de que esa formula
pueda ser la adecuada y que sea sostenible, psicolégicamente conectada con las actuales
tendencias de la moda y satisface al publico objetivo.

Limitaciones

El propio desarrollo de este proyecto se limita a la elaboracion del plan de negocio, no
considerandose hechos como la puesta en practica ni la operativa de la empresa, dado el contexto
académico que limita la realizacion practica en la que se desarrolla. La ejecucion de acciones
como la contratacion de personal de la tienda, la propia apertura del punto de venta fisico o la
realizacion de inversiones en el negocio quedan excluidas de la formulacion del presente trabajo,

siendo la fundamentacion tedrica y escrita de la empresa el objetivo de este trabajo.
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CAPITULO II Modulo de Mercado
2 Médulo de mercado

2.1 Investigacion de mercado

Se llevé a cabo una encuesta estructurada para corroborar la propuesta del negocio
"Belleza sin Tallas", dirigida a mujeres que viven en Clicuta y tienen entre 18 afios y mas de 50.
El proposito fue averiguar los habitos de consumo, las tallas mas comunes, los estilos preferidos
y la disposicion para pagar por ropa plus size. La encuesta se realizo a 40 mujeres, lo que
corresponde con el rango proyectado de entre 20 y 50 participantes.

Resultados de la investigacion:

Edades:

18 — 25 afnos (32.5%)

26 — 35 anos (22.5%)

36 — 50 afios (25%)

Mas de 50 anos (20%)

Ocupacion:

Empleada 55%

Independiente 15%

Ama de casa 30%

Tallas mas utilizadas:



XL (32.5%)

XXL (35%)

3XL (30%)

4XL o mas (2.5%)

Dificultad para encontrar ropa de su talla:

Si, siempre (55%)

A veces (45%)

No (0%)

Frecuencia de compra de ropa:

Cada 2 — 3 meses (20%)

Menos de una vez cada 3 meses (80%)

Lugares donde compran ropa:

Tiendas fisicas (97.5%)

Tiendas online (20%)

Mercados o ferias locales (2.5%)

Estilos preferidos:
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Casual (62.5%)

Formal (22.5%)

Deportivo (32.5%)

Prendas mas compradas:

Blusas / camisas (65%)

Pantalones / jeans (30%)

Vestidos / faldas (22.5%)

Ropa interior (2.5%)

Deportivo (2.5%)

Factores mas valorados al comprar ropa:

Calidad de la tela (40%)

Precio (37.5%)

Variedad de tallas (22.5%)

Estilo o disefio (32.5%)

Atencion al cliente (17.5%)

Disposicion de pago por prenda plus size
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$50.000 — $100.000 (65%)

$101.000 — $150.000 (32.5%)

Mas de $150.000 (2.5%)

Servicios adicionales preferidos:

Asesoria de imagen y estilo (37.5%)

Personalizacion de prendas (10%)

Promociones y descuentos especiales (60%)

Importancia de encontrar ropa adecuada a su cuerpo:

Muy importante (80%)

Importante (17.5%)

Poco importante (2.5%)

Estos valores demuestran que existe un mercado con gran posibilidad de interés en la
propuesta, lo cual pone de manifiesto la necesidad de responder a las demandas del publico
femenino plus size de modo estratégico y empatico, transmitiendo claramente el valor de una
moda accesible e inclusiva.

2.1.1 Analisis e interpretacion de resultados de la encuesta
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Figura 2

Publico objetivo (Edades)

1. Datos generales Variable: Perfil del consumidor Edad

40 respuestas

18 — 25 afios 13 (32,5 %)
26 — 35 afnos 9(22,5%)
36 — 50 arios 10 (25 %)
Mas de 50 afios 8 (20 %)
0 5 10 15

Fuente, Autor propio (2025)

Nota: El publico objetivo es principalmente joven adulto (18 a 25 afos).

Figura 3

Ocupacion de las participantes

Ocupacion:

40 respuestas

Empleada 22 (55 %)

6 (15 %)

Independiente

Ama de casa 12 (30 %)
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Fuente: Autor propio (2025)

Nota: Las que tienen estabilidad financiera o la capacidad de decidir sobre compras son
principalmente las empleadas.

Figura 4
Tallas mas utilizadas

2.  Sobre latalla y hahitos de compra Variable: Hahitos de compra y perfil del consumidor ¢Cual
es la talla de ropa que normalmente usa?

40 respuestas

XL 13 (32,5 %)
XXL 14 (35 %)
3XL 12 (30 %)
4XL o mas 1(2,5 %)
0 5 10 15

Fuente: Autor propio (2025)

Nota: Las tallas XL, XXL y 3XL son las mas comunes dentro del puiblico encuestado.

Figura 5

Dificultad para encontrar ropa de su talla
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¢Le resulta dificil encontrar ropa de su talla en las tiendas habituales?

40 respuestas

Si, siempre 22 (55 %)

A veces

18 (45 %)

No, nunca

Fuente: Autor propio (2025)
Nota: La mayoria de las mujeres manifiesta dificultades para encontrar prendas acordes a

su talla.

Figura 6

Frecuencia de compra de ropa

iCon qué frecuencia compra ropa?

40 respuestas

Una vez al mes o mas

Cada 2 — 3 meses 8 (20 %)

Menos de una vez cada 3 meses 32 (80 %)



Fuente: Autor propio (2025)

Nota: La compra de ropa es esporadica, influenciada por la falta de oferta adecuada.

Figura 7

Lugares donde suelen comprar ropa

¢Doénde suele comprar ropa? (Puede seleccionar mas de una opcion)
40 respuestas

Tiendas fisicas

Tiendas online 8 (20 %)

Mercados o ferias locales 1(2,5 %)

Fuente: Autor propio (2025)

Nota: Las tiendas fisicas son el canal principal, aunque también hay presencia en
compras virtuales.

Figura 8

Estilo de ropa preferido
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39 (97,5 %)

40
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3. Preferenciasy estilo Variable: Preferencias de estilo y producto ;Qué estilo de ropa prefiere?
40 respuestas

Casual 25 (62,5 %)

Formal 9 (22,5 %)

Deportivo 13 (32,5 %)

Fuente: Autor propio (2025)

Nota: El estilo casual destaca como el més elegido, reflejando una preferencia por ropa comoda
y practica para el uso cotidiano.

Figura 9

Prendas mas compradas

;Qué tipo de prendas compra con mas frecuencia?

40 respuestas

Blusas / Camisas 26 (65 %)

Pantalones / Jeans 12 (30 %)
Vestidos / Faldas 9 (22,5 %)
Chaquetas / Abrigos 0 (0 %)

Ropa interior 1(2,5%)

deporrivos 1(2,5 %)

Fuente: Autor propio (2025)
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Nota: Las prendas mas compradas por las participantes son las blusas y los jeans, después vienen
faldas y vestidos.

Figura 10

Factores mas valorados al comprar ropa

¢Qué factores valora mas al comprar ropa? (Puede seleccionar mds de una opcién)

40 respuestas

Calidad de la tela 16 (40 %)

Precio 15 (37,5 %)

Variedad de tallas 9 (22,5 %)
Estilo / Disefio 13 (32,5 %)

Atencién al cliente 7 (17,5 %)

0 5 10 15 20

Fuente: Autor propio (2025)
Nota: Se priorizan la calidad de la tela, el precio y estilos / disefos.
Figura 11

Disposicion de pago por prenda plus size
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4. Disposicion de pago y servicios Variable: Disposicion de pago y percepcion del

servicio ;Cudnto estaria dispuesta a pagar por una prenda plus size de buena calidad?
40 respuestas

$50.000 — $100.000 26 (65 %)

$101.000 — $150.000 13 (32,5 %)

Mas de $150.000

Fuente: Autor propio (2025)

Nota: Existe una disposicion favorable a pagar precios accesibles por prendas de buena calidad.

Figura 12

Servicios adicionales preferidos

¢Le gustaria que la tienda ofreciera servicios adicionales?
40 respuestas

Asesoria de imagen y estilo 15 (37,5 %)

Personalizacion de prendas

4 (10 %)

Promociones y descuentos

. 24 (60 %)
especiales

Ninguno—0 (0 %)

Fuente: Autor propio (2025)

Nota: Se valoran las promociones y los descuentos.
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Figura 13

Importancia de encontrar ropa adecuada a su cuerpo

¢Qué tan importante es para usted encontrar ropa con tallas adecuadas para su cuerpo?

40 respuestas

Muy importante 32 (80 %)
Importante 7 (17,5 %)
Poco importante 1(2,5 %)
0 10 20 30 40

Fuente: Autor propio (2025)
Nota: La mayoria considera muy importante contar con prendas que se ajusten correctamente a

su cuerpo.

En términos generales, los resultados indican que el mercado femenino tiene héabitos de
compra moderados, pero un gran interés en ropa comoda y moderna que les quede bien.

El modelo es economicamente viable, como lo demuestra la disposicion de pagar precios
razonables; por otro lado, el enfoque inclusivo y personalizado del proyecto "Belleza sin Tallas"

se ve reforzado al valorar los descuentos, las promociones y la asesoria de imagen.

2.1.1.2 Analisis resultados en términos generales — Graficas
Para validar la viabilidad del proyecto "Belleza sin Tallas", se realizo una encuesta

estructurada a 40 mujeres que viven en Clicuta y son de diversas edades y ocupaciones. Las
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preguntas estaban enfocadas en determinar los habitos de compra, las tallas mas comunes, las
preferencias de estilo y la voluntad de pagar por ropa plus size de calidad. Los hallazgos indican
que la mayoria de las participantes son mujeres adultas y jovenes activas en términos
economicos, que expresan problemas para localizar ropa que les quede bien y aprecian el valor
de una oferta que integre comodidad, variedad de tallas y disefo. Las graficas también muestran
que las tallas XL, XXL y 3XL son las que mas se compran, y que la adquisicion de ropa se hace
con regularidad moderada porque en el mercado contemporaneo no hay muchas opciones
interesantes. En lo que respecta a las preferencias y costumbres de consumo, se nota una
tendencia hacia el estilo casual, con la preferencia por blusas, camisas y pantalones vaqueros
como prendas mas relevantes. A pesar de que las tiendas fisicas contintian siendo el canal de
compra mas importante, las plataformas virtuales han ido ganando terreno, lo cual representa una
oportunidad para instaurar un modelo hibrido de venta (presencial y online). En contraposicion,
las gréaficas que tienen que ver con los factores que inciden en la decision de compra muestran
que las mujeres valoran mas la calidad de la tela, el precio y la diversidad de tallas. Asimismo, se
detectd una tendencia favorable a pagar precios asequibles por ropa que asegure durabilidad y
confort.

En conclusion, los resultados visuales indican un gran interés en las promociones, los
descuentos y la asesoria de imagen. Esto confirma lo necesario que es incluir dentro del modelo
de negocio estrategias de fidelizacion y atencion individualizada. Estos resultados apoyan la
relevancia y factibilidad de "Belleza sin Tallas", confirman su perspectiva inclusiva y posibilitan
una definicién mas exacta de las preferencias del publico objetivo, lo que sera crucial para guiar

la estrategia de posicionamiento y disefio de la experiencia de marca.
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2.1.2 Analisis del mercado

Las mujeres que se sienten atraidas por una ropa comoda, moderna y que se adapte a su
figura han mostrado un interés muy fuerte por la moda inclusiva y funcional en el ambito del
mercado de Clcuta. Sin embargo, la oferta disponible en ropa plus size se encuentra actualmente
en una situacion de escasez, ya que se ocupa de un reducido nimero de modelos, de disefios
convencionales y una diversidad de tallas reducida. Esta situacion significa que presenta la
oportunidad para ubicar a "Belleza sin Tallas" como un proyecto innovador que articule la
inclusion, el estilo y la accesibilidad. La viabilidad del proyecto en el contexto local esta
constatara por la disposicion hacia el consumo responsable junto al interés por las marcas con
una orientacion que incentive la autoestima y la aceptacion del cuerpo.

En este sentido, "Belleza sin Tallas" puede ser diferente y ofrecer algo original e
interesante mediante el asesoramiento de imagen, de promociones y de ropa por encargo. Estos
aspectos refuerzan el vinculo con los clientes y crean una experiencia de compra cercana y
positiva. La marca, siguiendo un enfoque humano y que incluya a todo el mundo, puede atraer
segmentos del mercado mas receptivos y establecerse como una alternativa con grandes
posibilidades de crecimiento en Clicuta.
2.1.2.1 Identificacion del cliente

El publico al que esta dirigida "Belleza sin Tallas" est4 orientado a las mujeres de entre
18 y 50 afios que buscan ropa que se ajuste adecuadamente a su talla, que a la vez sea moderna y
coémoda. Esto incluye a mujeres trabajadoras, autdbnomas y aquellas que se dedican al hogar y a
la familia y a las que les interesa la autoaceptacion, la moda inclusiva y la imagen personal. Son
clientas que valoran la calidad de las prendas, que les interesa la diversidad en las tallas y que

buscan prendas a buen precio, pero ademas quedan interesadas por propuestas que incorporen
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atencion personalizada, asesoramiento de imagen, promociones diversas, entre otros. Este target
esta orientado a marcas que promueven la diversidad de cuerpos, la confianza y la comodidad, y

constituye un target al que resulta facil fidelizar.

2.1.3 Buyer person (Basdandose en la segmentacion)

Atributo Detalle
Nombre Mariana Rincén
Edad 36 afios
Ocupacion Docente de secundaria

Mariana es una mujer empatica, reflexiva 'y
comprometida con el bienestar de su
comunidad. Valora la autenticidad, la
Perfil inclusion y el respeto por la diversidad. Ha
Psicografico | enfrentado barreras sociales relacionadas
con su cuerpo, lo que la ha llevado a buscar
espacios donde se sienta representada y

valorada.

*Compra ropa cada dos meses, priorizando
comodidad y estilo

Comportamiento | *Prefiere marcas que promuevan la
diversidad corporal

*Participa en actividades comunitarias y




eventos educativos

*Sigue cuentas de moda inclusiva 'y
autoestima en Instagram

*Lee blogs sobre educacion, salud

emocional y empoderamiento femenino
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Motivaciones

Encontrar prendas modernas que se ajusten

a su cuerpo sin comprometer el estilo

Sentirse comoda y segura en su ropa,

especialmente en el entorno laboral

Apoyar marcas locales que promuevan

valores sociales

Vivir experiencias de compra que refuercen

su autoestima y sentido de pertenencia

Canales

Preferidos

Instagram y Facebook para descubrir
marcas y leer testimonios

Newsletters de moda inclusiva y
emprendimientos locales
Recomendaciones de amigas y colegas
Ferias de emprendimiento y eventos

culturales en Cucuta




Dificultad para encontrar ropa de talla
grande con disefilo moderno

Sentirse excluida por campafias
publicitarias que no representan cuerpos
Frustraciones |diversos

Atencion impersonal en tiendas
convencionales

Precios elevados en marcas que si ofrecen

tallas inclusivas
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Fuente, Copilot, (2025)




67

2.1.4 Necesidades que se esperan satisfacer del cliente y consumidor

Prendas modernas y de moda en tallas grandes.

Diversidad de disefios que son funcionales y comodos.

Precios razonables y asequibles.

Orientacion en la imagen y atencion individualizada.

Representacion e inclusion de todas las formas corporales.

Experiencia de compra sin prejuicios y agradable.

Calidad de las prendas en cuanto a sus acabados y materiales.
2.2 Analisis de competencia

Competencia directa:

Establecimientos locales enfocados en tallas grandes, por ejemplo, Thalytha Boutique
Tallas Grandes y Extragrande Cucuta Alejandria. Estas tiendas brindan ropa apropiada para
mujeres plus size; sin embargo, su asesoria personalizada es escasa y los disefios
contemporaneos son limitados.

Competencia indirecta:

Comercios de ropa convencional como Studio F, Gef, Punto Blanco o Exito, que ofrecen
tallas grandes en su catalogo, pero no tienen un enfoque inclusivo ni brindan asesoria de imagen.

Productos alternativos:

Vestimenta hecha a medida por costureras locales, prendas de segunda mano o ropa
proveniente de plataformas en linea (Shein, Mercado Libre), que ofrecen soluciones
personalizadas, aunque no brindan una oferta de valor emocional ni soporte al consumidor.

Propuesta de valor de ""Belleza sin Tallas':
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Se distingue al brindar asesoramiento individualizado, moda inclusiva y precios

accesibles, fusionando el disefio con la comodidad y la experiencia emocional.

Tabla 1

Analisis de competencia

Criterio Belleza sin Tallas Thalytha Studio F / Gef / Confeccion a
(Propuesta) Boutique / Exito (Indirecta) medida / Shein
Extragrande (Sustitutos)
Cucuta (Directa)
Producto principal Ropa plus size Ropa en tallas Ropa femenina Prendas
moderna y grandes con disefio  general con tallas personalizadas o
funcional limitado extendidas importadas
Enfoque Moda inclusiva y Venta de ropapor  Moda masivay Ajuste individual,
personalizada catalogo o stock comercial sin disefio
reducido exclusivo

Valor agregado

Asesoria de
imagen,

Atencion basica al
cliente

Reconocimiento de
marca

Precios bajos o
confeccion a

promociones y medida
experiencia de
compra empatica
Precio promedio $50.000 — $150.000 $80.000 — $180.000 $100.000 — Variable ($60.000
$250.000 —$200.000)

Tipo de cliente

Mujeres entre 18 y
50 afios que buscan

Mujeres adultas
que priorizan

Publico general con
poder adquisitivo

Mujeres que buscan
economia o ajuste

inclusion y estilo comodidad medio-alto exacto
Propuesta Moda moderna, Variedad limitada  Prestigio de marca, Ahorro o
diferenciadora inclusiva 'y de disefios pero sin exclusividad, sin
accesible personalizacion experiencia
emocional
Promocion y Redes sociales, Publicidad local Campanas Venta digital o por
fidelizacion asesorias, limitada nacionales, tarjetas  recomendacion
descuentos de puntos
especiales

Fuente: Autor propio (2025)
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2.3 Marketing Mix

Producto: Ropa de tallas grandes moderna y funcional para mujeres de entre 18 y 50
afos, que incluye una diversidad de estilos (deportivos, formales o casuales) y complementos
adicionales. Contempla la asesoria de imagen personalizada y una experiencia de compra con
inclusion y empatia.

Precio: Entre $50.000 y $150.000, asequible y competitivo en comparacion con la
competencia directa. Descuentos y promociones exclusivas para mantener la lealtad de los
clientes.

Plaza: Ubicacion fisica en Cucuta, en una zona estratégica con un gran flujo de publico
objetivo. También se venden productos a través de WhatsApp Business y redes sociales, lo que
permite hacer pedidos y recibir asesoria personalizada.

Promocion: Promociones basadas en recomendaciones, rebajas durante ocasiones
especiales y eventos de lanzamiento para crear visibilidad de marca y experiencias emocionales;
activaciones con micro influencers plus size; redes sociales que incluyan contenido relacionado a

la moda y consejos sobre el estilo.

2.4 Tendencias del mercado
Aumento de la demanda de moda inclusiva y tallas grandes modernas.
Preferencia por prendas comodas, versatiles y funcionales.
Interés creciente por moda sostenible y responsable con el medio ambiente.
Estilo personal con colores vivos, estampados llamativos y disefios diferenciadores.

Experiencias de compra personalizadas y acompafiamiento en asesoria de imagen.
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CAPITULO III Modulo Técnico u operacién
3. Modulo Técnico u operacion
3.1 Descripcion del Proceso

“Belleza sin Tallas” operara como una boutique de moda inclusiva especializada en tallas
grandes, brindando ropa moderna y practica, asesoramiento individualizado y experiencias
estilisticas personalizadas para cada cliente. Desde la eleccion y compra de ropa a proveedores
de confianza, pasando por el control de calidad e inventario, la disposicion de la tienda, el trato
individualizado al cliente, hasta la ejecucion de talleres de estilo o asesorias complementarias, y
finalmente el cierra del servicio, es como comienza el proceso. La calidad del producto, la
conexion cercana con el cliente y la experiencia emocional de compra son aspectos que se
enfatizan.

3.1.1 Innovacion en proceso y producto (Valor diferenciador)

En primer lugar, se resalta la innovacion del proyecto en el producto, y en segundo lugar,
en la experiencia de compra.

Producto: Prendas de vestir para tallas grandes que son modernas y practicas, con una
amplia gama de estilos y complementos. Ofrece asesoria individualizada de imagen, combinando
prendas de acuerdo con el gusto, la ocasion y el estilo del consumidor.

Procedimiento: Ademas de organizar la tienda con el fin de proporcionar una experiencia
visual y tactil atractiva, incorpora actividades adicionales como platicas sobre moda inclusiva,
talleres de estilo y asesoria individualizada.

Valor caracteristico: El proyecto no solo se enfoca en vender ropa; brinda una experiencia
inclusiva, emocional y personalizada que fortalece la confianza y el estilo de cada cliente, lo cual

lo distingue nitidamente de sus competidores directos e indirectos.



3.1.2 Ficha Técnica del Producto o Servicio

Nombre

Moda inclusiva “Belleza sin Tallas”

Presentacion

Prendas plus size: blusas, pantalones, vestidos, faldas,

ropa deportiva y accesorios

Material base

Algododn, poliéster, mezclas textiles de calidad y

comodidad

Complementos opcionales

Asesoria personalizada de imagen, combinacion de

accesorios, talleres de estilo

Tiempo de atencion/servicio

15 a 30 minutos por cliente (incluye asesoria y prueba de

prendas)

Precio estimado

$50.000 — $150.000 COP

Valor agregado

Experiencia de compra inclusiva, asesoria personalizada,

atencion cercana y emocional

3.1.3 Diagrama de flujo de produccion o del servicio

Recepcion de insumos

Se reciben los materiales, accesorios y prendas requeridos para el funcionamiento de la

tienda, asegurandose de que su condicion, cantidad y calidad sean las adecuadas.

Conservacion de productos

Para simplificar la atencion al cliente, los productos se disponen en el espacio de

exhibicion y en el inventario, segln su talla, estilo y temporada.

Acogida del cliente

71
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El personal recibe al cliente de manera amable, asegurando que tenga una buena primera
impresion y un trato individualizado.

Inscripcion y recopilacion de preferencias

Para brindar una asesoria apropiada, se recopilan los gustos, las tallas, los estilos
favoritos y las necesidades particulares del cliente.

Asesoria personalizada

El asesor sugiere ropa y combinaciones en funcion de la ocasion, el estilo y los gustos del
cliente, fomentando asi la comodidad y la confianza.

Prueba de ropa

El cliente se prueba las prendas elegidas en probadores amplios y apropiados para tallas
grandes, garantizando asi una experiencia privada y comoda.

Eleccion final y comercializacion

El cliente selecciona las prendas que quiere adquirir; el pago se efectia a través de
efectivo, tarjeta o plataformas digitales.

Suministro de valor adicional

Se proporcionan sugerencias de estilo y consejos para combinar prendas, lo que mejora la
experiencia de compra.

Fidelizacion y servicio postventa

Se hace seguimiento mediante WhatsApp o redes sociales, con invitaciones a
promociones, lanzamientos y otras actividades.

Cierre y aseo del establecimiento

Se prepara la tienda para el dia siguiente, se revisa el inventario y se ordena el espacio.
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Figura 14

Diagrama de flujo de produccion o del servicio

Diagrama -
X Inicio
de flujo Bellege

BELLEZA SIN TALLAS l

Que tipo de

INTERNO
(PREPARACION
DEL SERVICIO)

ATENCION AL
CLIENTE

¢El cliente desea
asesoria
personalizada?

Ir directamente a
seleccion y
compra.

Jlos materiales y
prendas estan en
sondiciones optimgs?

Clasificar Selecmc;:rjrgjco npra Asesoria y prueba
productos. M EEzpa
El cliente elige sus El asesor sugiere
~ prendas Y paga con | &= combinaciones y el
Devolver o corregir efectivo, tarjgta o cliente prueba las
con proveedor. plataformas prendas en
digitales. probadores

comodos.

Organizacion y
conservacion de
productos
Ubicar las prendas en
el area de exhibicion
segun talla, estilo y
temporada.

Valor agregado y
postventa
Se ofrecen consejos
de estilo y se realiza
seguimiento por
WhatsApp o redes
sociales.

Fuente, Autor propio (2025)

3.1.4 Recursos necesarios para operacion optima

Recursos humanos:
Gerente General
Coordinador/a Comercial y de Mercadeo

Auxiliar Administrativo y Contable

Pasar a la asesori
y prueba de ropa.




Asesores/as de Ventas y Atencion al Cliente

Encargado/a de Inventario y Logistica

Recursos fisicos:

Un local de comercio que cuenta con un espacio para exhibicion, probadores y una zona
destinada al almacenamiento.

Percheros, estantes, mesas de exhibicion, espejos y asientos

Computadora, sistema de sonido ambiental, impresora y caja registradora.

Decoracion centrada en un tema e iluminacién apropiada para destacar las prendas.

Recursos tecnoldgicos:
Software para gestionar inventarios y facturas
Sistema de pago digital (terminal de punto de venta, escaner QR)

Redes sociales y plataformas digitales para la promocion y la venta

Recursos adicionales:
Distribuidores de ropa y complementos de moda inclusivos
Colaboraciones con firmas y disefiadores nacionales que se especializan en tallas grandes

Técticas de fidelizacion y servicio después de la venta

3.2 Disefio de planta
La planta de “Belleza sin Tallas” se concibe como un lugar contemporaneo, acogedor e

inclusivo, pensado para proporcionar una experiencia de compra personalizada, accesible y
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placentera. El establecimiento esta distribuido de manera estratégica para garantizar una

operacion eficaz, resaltar los productos y mejorar el servicio al cliente.

El espacio se divide en estas zonas:

Zona de acogida y bienvenida: Se encuentra en la entrada del establecimiento, donde se
atiende amablemente a las clientas y se les brinda informacion acerca de nuevos servicios
personalizados, colecciones o promociones.

Zona de exhibicion: ubicada en la parte lateral y central del local. Incorpora percheros,
estantes y maniquies que exhiben las prendas segun tallas, estilos y estaciones del afio, lo que
facilita su observacion y eleccion.

Probadores: situados en un area privada y de facil acceso, con suficiente espacio,
espejos a cuerpo entero e iluminacion apropiada para asegurar la confianza y la comodidad

durante el ensayo de las prendas.

Zona de pago y caja: situada cerca de la salida, dotada de un sistema para facturar y
medios digitales para pagar (lector de cddigo QR y datadfono) con el fin de hacer més rapidas las
transacciones.

Bodega e inventario: Situada en la zona de atras del establecimiento, esta destinada para
el control y almacenamiento de accesorios y prendas.

Oficina administrativa: lugar pequefio pero eficiente, donde se llevan a cabo actividades

de facturacion, control contable y gestion de marketing.
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Este disefio fomenta un entorno célido que refuerza la identidad de la marca como un
lugar de moda inclusiva y positiva, asi como una circulacion sin obstaculos y una exposicion
atractiva de los productos.

Figura 15

Diserio de planta de “BELLEZA SIN TALLAS”

Area de Zona de exhibicion
recepcion
y bienvenida KX A
s
Probadores @ficina
) administrativa
Area de caja
y pago Cajaja

Fuente, Autor propio, (2025)

3.3 Propuesta de Valor

Belleza sin Tallas proporciona algo mas que ropa: ofrece una experiencia transformadora
e inclusiva que fomenta la confianza en uno mismo y exalta la diversidad del cuerpo. La mezcla
de asesoria personalizada, moda y confort hace que cada visita sea un lugar en el que las mujeres

se sienten auténticas, valoradas y seguras.
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3.4 Validacion de la idea

En la ciudad de Cucuta, se llevo a cabo una encuesta entre 40 mujeres de diversas edades.
De acuerdo con los resultados, el 80 % cree que es muy importante encontrar ropa apropiada
para su cuerpo. Ademas, el 65 % esta dispuesto a pagar entre $50.000 y $100.000 por una prenda
de calidad y el 55 % tiene problemas para encontrar ropa que le quede bien. Estos datos
demuestran la aceptacion de la idea y apoyan la factibilidad de "Belleza sin Tallas" como una
opcion necesaria e inclusiva en el mercado local.
3.5 Prueba piloto

Se sugiere llevar a cabo un experimento piloto en una exhibicidon comercial o en un
evento de emprendimiento local en Cucuta, donde se presentard la idea de moda inclusiva de
Belleza sin Tallas. Se presentard en la actividad una coleccidn restringida de ropa plus size, junto
con consejos sobre imagen y ofertas especiales.

El propdsito es observar la reaccion del publico, determinar si el concepto es aceptado,
estimar la intencion de compra y reunir comentarios directos de las participantes para adaptar la

propuesta antes de su lanzamiento oficial.

3.5.1 Testeo y Feedback

En cualquier proceso de validacion de ideas empresariales, el testeo es una etapa
fundamental porque permite detectar con antelacion los elementos positivos, negativos y
mejorables de la propuesta. Para "Belleza sin Tallas", esta etapa se centrara en evaluar el
concepto inclusivo del negocio, como es percibida por el plblico objetivo la oferta de ropa para

todas las tallas y la aceptacion que ha tenido la marca en el mercado local.
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El contexto del examen:

El testeo se llevara a cabo en un marco tedrico y perceptual, a través de la consulta a un
pequefio conjunto de mujeres de diversas tallas, ademas del examen de comentarios en redes
sociales y ambientes digitales vinculados con la moda inclusiva. Como el proyecto no incluye la
implementacion practica, la validacion se enfocara en examinar la aceptacion de la idea de

negocio y su capacidad para tener un impacto en el sector de moda femenina.

Los objetivos de la evaluacion:

Evaluar el nivel de aceptacion del concepto de moda inclusiva.

Examinar el modo en que el publico percibe la imagen, el nombre y la propuesta de valor
de "Belleza sin Tallas".

Determinar los elementos que suscitan el interés o la resistencia de los clientes.

Reunir recomendaciones y puntos de vista que ayuden a robustecer el plan de negocio.

Las herramientas para compilar datos:

Ademas de las encuestas breves y los sondeos digitales en redes sociales, se utilizara la
retroalimentacion cualitativa que se adquiera a través de didlogos informales con posibles
consumidores y observaciones personales del mercado local. Estas herramientas facilitaran la
recopilacion de informacion valiosa para mejorar la propuesta y asegurar que satisfaga las

necesidades reales del publico objetivo.
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CAPITULO IV Modulo Organizacional
4 Estructura Organizacional

“Belleza sin Tallas” dispondra de una estructura organizativa eficaz que posibilitara
repartir las responsabilidades apropiadamente, asegurando asi un funcionamiento eficiente. La
compaiia estard integrada por un grupo de personas que trabajara en areas fundamentales, tales
como la administracion, el disefo, las ventas, el marketing, la atencién al consumidor y la
direccion general. Esta estructura hard mas facil el cumplimiento de las metas estratégicas de la
marca, la comunicacién interna y la toma de decisiones.

Origen de la Mision y Vision

La mision y la vision de "Belleza sin Tallas" se establecieron mediante el analisis del
entorno empresarial de la moda en Cucuta y la evaluacion de marcas que fomentan la diversidad
corporal y la inclusion. Ademads, se tomaron en cuenta principios de igualdad de género,
sostenibilidad y responsabilidad social para elaborar una propuesta que fuera consistente con los
valores empresariales. La identidad, la finalidad y la proyeccion de la empresa se establecieron a
través de consultas y conversaciones con el equipo de trabajo del proyecto.
4.1 Mision

Ofrecer a la ciudad de Cucuta una boutique de moda inclusiva que provea ropa hecha con
materiales de calidad, estilo contemporaneo y disefiada para cada tipo de cuerpo. El objetivo de
"Belleza sin Tallas" es fomentar la inclusion social, la confianza, el empoderamiento individual y
el respeto por la diversidad corporal mediante una moda responsable y asequible.
4.2 Vision

Para el afio 2030, "Belleza sin Tallas" se consolidard como la primera marca de moda

inclusiva en Norte de Santander, destacandose por su dedicacion a la diversidad, su creatividad
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en disefio y su aporte a fomentar la autoestima y la equidad. La compaiiia se convertira en un
modelo a seguir a nivel regional y nacional mediante la difusion de una cultura de aceptacion y

el cambio favorable del concepto social de belleza.

4.3 Valores corporativos

Diversidad e inclusion: Impulsar la aceptacion de todas las figuras corporales, promoviendo el
respeto a la singularidad de cada individuo y la igualdad mediante ropa que represente belleza
sin clichés.

Fortalecimiento personal: Generar confianza y autoestima en las clientas a través de disefios
que mejoren su identidad, seguridad y confort al vestirse.

Compromiso con la sociedad: Fomentar el talento regional y la economia local a través de
trabajar junto con disenadores, fabricantes de ropa y proveedores de Clicuta y Norte de
Santander.

Responsabilidad y calidad: Proporcionar productos hechos con materiales de alta calidad,
duraderos y comodos para asegurar una experiencia de compra agradable y duradera.
Innovacion: Seguir buscando de manera incesante nuevos modelos, tejidos y tendencias que
brinden novedad y autenticidad a la moda inclusiva.

Sostenibilidad: Algunas de las tacticas para implementar practicas que sean responsables con el
medio ambiente son promover un consumo consciente, disminuir al minimo los residuos y

utilizar materiales ecologicos.
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4.4 Objetivos estratégicos

Posicionar a "Belleza sin Tallas" una marca de moda inclusiva que sea reconocida en
Cucuta por su dedicacion a la diversidad, la aceptacion del cuerpo y el fortalecimiento
individual.

Fomentar la igualdad de oportunidades y la inclusion mediante el disefio y venta de ropa
que acenttie la belleza en cada tipo de cuerpo.

Fortalecer la economia local a través de la cooperacion con proveedores, disefiadores y
modistas del departamento de Norte de Santander.

Llevar a cabo técticas de sostenibilidad que disminuyan el impacto en el medio ambiente
e incentiven la responsabilidad en el consumo.

Conseguir estabilidad operativa y financiera a través de la diversificacion de productos,
vias de venta y la participacion en acontecimientos relacionados con la moda inclusiva.

Establecer alianzas estratégicas con entidades, marcas y organizaciones sociales que

tengan la misma vision de fomentar la inclusion.

4.4.1 Estructura Organica

La organizacion de "Belleza Sin Tallas" se estructura de manera funcional y vertical, con el
proposito de sostener una linea de autoridad bien definida dentro del negocio y un control eficaz.
Esta compuesta por los siguientes puestos:

Gerente General
Coordinador(a) Operativo(a)
Asesora de Ventas

A continuacion, se presenta el organigrama propuesto para la empresa “Belleza Sin Tallas™:
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SENINT SREASESEAZS

GERENTE GENERAL ?“ﬁ&éé'ﬁw

COORDINADOR
OPERATIVO

ASESORA DE VENTAS

Fuente, Autor propio, (2025)

En esta estructura, la Gerente General tiene el rango mas alto dentro de la organizacion, y
su deber es planificar, dirigir y tomar decisiones estratégicas.

En el segundo nivel jerarquico esta el Coordinador Operativo, quien supervisa las
operaciones cotidianas, el control de inventarios y el logro de los objetivos.

En ultima instancia, la Asesora de Ventas ocupa el nivel operativo, donde se encarga del
servicio al cliente, la promocion de los productos y la asistencia en la gestion comercial. Esta
estructura organizativa hara posible que "Belleza sin Tallas" opere de forma coordinada,
asegurando un servicio de calidad y reforzando su compromiso con la diversidad corporal y la
inclusion.

4.4.2 Perfiles

Gerente General:
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Encargado de supervisar de manera general las operaciones, tomar decisiones y dirigir
estratégicamente el negocio. Se encarga de la gestion de las relaciones de negocios con aliados
estratégicos, proveedores y clientes institucionales.

Coordinador Operativo:

Coordina el equipo de trabajo, supervisa las ventas y gestiona la operativa diaria de la tienda.
Se ocupa de la administracion organizativa, el control de inventarios y la consolidacioén de los
registros contables y la facturacion. Asimismo, brinda apoyo en la ejecucion de campaiias de
promocion y en la puesta en marcha de estrategias comerciales.

Asesora de Ventas:

Encargada de prestar atencion individualizada a las clientas, brindando asesoria sobre moda
inclusiva y fomentando los productos de la marca. Ademés de asegurar que la ropa esté bien
presentada y que el servicio sea amable y eficaz, respalda el registro de ventas en el punto de
atencion y la facturacion diaria.

En el siguiente cuadro se desglosa los requisitos y perfiles a cumplir para el cargo

Figura 16

Requisitos y perfiles del cargo

Funciones Experiencia
Cargo principales Formacion minima requerida Habilidades clave
Gestion financiera y Tomar decisiones,
administrativa, Profesional o 2 afios en liderar, planear,
establecimiento de tecnologo en liderazgo o comunicarse de manera
Gerente relaciones con socios | administracion de gestion de eficaz y pensar
General y proveedores, empresas, gestion negocios. estratégicamente.




direccion estratégica
del negocio y toma de

decisiones.

comercial o campos

relacionados
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Coordinar las
ventas, supervisar las
operaciones
cotidianas, controlar
los inventarios y

consolidar la

Técnico o tecnodlogo

en administracion,

1 afio en cargos

Gestion de herramientas
ofimaticas,

responsabilidad,

Coordinador | facturacion y los mercadotecnia o operativos o organizacion y enfoque
Operativo registros contables. gestion de negocios. | administrativos. | en el logro.

Atencion al cliente,

promocion de

productos,

asesoramiento

individualizado, 6 meses en Comunicacion asertiva,

facturacion todos los | Bachiller o formacion | ventas o amabilidad, empatia,
Asesora de |diasy registro de técnica en Ventas o servicio al orientacion al servicio y
Ventas ventas. Atencion al Cliente. | cliente. habilidades comerciales.
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La estructura organizativa sugerida para Belleza Sin Tallas satisface las exigencias
administrativas y operativas de la empresa. Los perfiles definidos aseguran una administracion
eficaz, un trato individualizado al cliente y un control apropiado de los procesos internos,

mejorando la gestion de recursos humanos sin repetir funciones.

4.5 Constitucion Empresa y Aspectos Legales

4.5.1 Forma legal de la empresa

La empresa "Belleza sin Tallas" se establecera como una Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), debido a que es flexible en términos de administracion, tiene un costo bajo
para ser constituida y permite operar con uno o mas socios, a la vez que asegura que la
responsabilidad esté limitada al capital aportado.
4.5.2 Registro y constitucion

Inscripcion en el registro mercantil de la Camara de Comercio de Cucuta.

Registro en el RUT frente a la DIAN.

Peticion de autorizacion para el uso del suelo y la operacion ante la Alcaldia de San José
de Cucuta.

Inscripcidn de la marca y el logotipo "Belleza sin Tallas" en la Superintendencia de
Industria y Comercio (SIC).
4.5.3 Capital social

Los socios emprendedores proveeran el capital inicial, que se utilizara sobre todo para la
compra de inventario inicial, mobiliario y estrategias de marketing, ademas de para adaptar el

espacio comercial. Valor aproximado: $20 millones COP.
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4.5.4 Requisitos legales y regulatorios
Normatividad comercial y técnica:
Cdédigo de Comercio (Ley 410 de 1971).
Ley 1258 de 2008 (Constitucion de S.A.S.).
Ley 1014 de 2006 (Fomento al emprendimiento).
Ley 1480 de 2011 (Estatuto del Consumidor).
Ley 1575 de 2012 (Ley General de Bomberos de Colombia, establece los requisitos de
seguridad y prevencion de incendios en establecimientos comerciales).
Normatividad laboral:
Codigo Sustantivo del Trabajo.
Ley 789 de 2002 (Fomento del empleo).
Afiliacion obligatoria a EPS, pension, ARL y caja de compensacion familiar.
Normatividad ambiental:
Ley 99 de 1993 (Medio ambiente).
Decreto 1076 de 2015 (Gestion ambiental).
Resolucion 2184 de 2019 (Clasificacion de residuos).
4.5.5 Impuestos y obligaciones fiscales
Impuesto de Renta.
Industria y Comercio (ICA).
Retencion en la fuente.
IVA, en caso de superar el umbral de ingresos.

Obligacion de facturacion electronica ante la DIAN.



87

4.5.6 Proteccion de propiedad intelectual

La marca "Belleza sin Tallas", que incluye el nombre, logotipo, eslogan e identidad
visual, se registrara ante la SIC para proteger la imagen comercial de la empresa y su propuesta
de inclusion.
4.5.7 Cumplimiento normativo y ético

La compania se asegurard de que se cumplan las regulaciones en materia comercial,
laboral y de proteccion al consumidor, fomentando la transparencia, diversidad, equidad e
inclusion como elementos esenciales de su funcionamiento.
4.5.8 Asesoramiento legal

Habr4 asesoria juridica externa especializada en derecho laboral y comercial, que ofrezca
asistencia en la propiedad intelectual, en los procesos de constitucion y en el cumplimiento de las

normas.

4.6 Gastos de Puesta en Marcha

A continuacion, se observa la inversion inicial para la apertura de la tienda “Belleza sin

Tallas”.
Concepto Monto aproximado (COP)
Adecuacion y decoracion del local $ 6.000.000
Compra de inventario inicial (ropa 'y $ 10.000.000
accesorios)
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Equipos, mobiliario y herramientas de punto

$ 3.000.000
de venta
Tramites legales y registros $ 1.000.000
Publicidad y estrategia de lanzamiento $ 3.000.000
Otros (capital de trabajo e imprevistos) $2.000.000
Total, estimado $ 25.000.000

Fuente, Autor propio, (2025)

La informacién permite identificar los gastos por cada concepto y su monto aproximado.
4.7 Condiciones comerciales (Cuando sea pertinente)

Ubicacion: Se ubicard la tienda Belleza sin Tallas en una zona comercial clave de San

José de Cucuta, preferentemente en areas con mucho transito tanto peatonal como vehicular,
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como son el barrio Caobos, la Avenida 0 o el Centro Comercial Ventura Plaza. Estas zonas son
célebres por su facil acceso y por ser muy dinamicas en términos comerciales. Esta localizacion
va a posibilitar que los turistas y la poblacidn local se sientan atraidos, asi como también
propiciard que la marca sea visible. La experiencia de compra en persona se ve favorecida por la
existencia de transporte publico cercano, vias pavimentadas y disponibilidad de
estacionamientos.

Tiempo de respuesta: El establecimiento brindara servicios de lunes a sabado, entre las
9:00 y las 19:00 horas, garantizando un horario extenso que se adapta a los requerimientos de
estudiantes, trabajadores y familias. Las peticiones que se realicen por WhatsApp Business o en
linea solo seran atendidas en dias laborables, porque los domingos y los dias festivos no hay
servicio.

Formas de pago: Con el proposito de brindar facilidad y accesibilidad, se habilitaran
diversas opciones de pago, incluyendo:

Pagos digitales a través de Daviplata, Nequi y codigos QR.

Transferencias de dinero entre bancos o mediante aplicaciones moviles.

Pagos con tarjetas de crédito y débito mediante datafono.

Para las compras presenciales, es efectivo.

Esta diversidad de alternativas tiene como objetivo promover la inclusion financiera y
simplificar el acceso a los productos sin obstaculos tecnolégicos.

Vias de venta: Las ventas se llevaran a cabo de manera virtual y presencial, por medio de
los canales que se mencionan a continuacion:

Tienda fisica en la que las clientas tendran la oportunidad de probarse la ropa, recibir

asesoramiento personalizado y gozar de un entorno inclusivo.
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WhatsApp Business, que ofrece atencion directa al cliente, catdlogo digital y alternativas
de envio a casa.

Redes sociales como Facebook, TikTok e Instagram, que se emplean para publicitar
lanzamientos, nuevas colecciones y descuentos.

Péagina web oficial, en la que se podra verificar disponibilidad en tiempo real, asi como
consultar precios y tallas. También sera posible hacer compras online.

Estos canales aseguraran una experiencia de compra omnicanal y una cobertura extensa,

lo que reforzaré la presencia de la marca en el mercado digital y local.

Conexion con los proveedores: Belleza sin Tallas formaré asociaciones con empresas y
distribuidores locales que se dediquen a la fabricacion de ropa inclusiva, asegurando asi calidad,
resistencia y diversidad de tallas. Se dar4 también prioridad a las pequefias fabricas de
confeccion y a los proyectos de emprendimiento regional para robustecer la economia local. Se
intentard sostener vinculos comerciales fundamentados en la puntualidad de las entregas, la
confianza y la renovacion textil, para garantizar una cadena de suministro estable y sustentable.

Atencion al consumidor: El servicio al cliente serd uno de los fundamentos de Belleza
sin Tallas. Se brindaré una atencion individualizada y empatica, enfocada en identificar la
diversidad corporal, los intereses y las necesidades de cada clienta. La tienda ofrecera
asesoramiento de imagen sin costo, recomendaciones sobre combinaciones de prendas y consejos
acerca de las tallas apropiadas. Asimismo, se pondrd en marcha un programa de fidelizacion que
brindard a las clientas asiduas descuentos y acceso previo a las colecciones nuevas. El objetivo
primordial es ofrecer una experiencia de compra positiva, respetuosa e inclusiva, fomentando

valores como la confianza, la aceptacion y la autoestima en cada visita o interaccion digital.
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CAPITULO V Modulo Financiero
5. Modulo Financiero
5.1 Proyeccion de ventas
5.1.1 Tamaiio del mercado

El 55% de las encuestadas, segtin la investigacion de mercado, expreso que les resulta
dificil hallar ropa de su talla y que el 97.5% cree que es importante o muy importante disponer
de prendas apropiadas para su figura. Estos hallazgos muestran una considerable oportunidad
para establecer un negocio inclusivo como "Belleza Sin Tallas".

Seglin las estimaciones del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE, 2025), la ciudad de San José de Cucuta tiene en torno a 720.000 habitantes, cerca del
54% son mujeres, lo que representa alrededor de 390.000 féminas. Se calcula que el 35% de este
grupo esta compuesto por mujeres de entre 18 y mas de 50 afos, las cuales constituyen la
audiencia a la que se dirige el negocio. Este segmento constituye un mercado posible importante

para la venta de ropa de talla grande en la ciudad.

5.1.2 Tabla de proyeccion de ventas y Justificacion

La estimacion de las ventas a cinco (5) afios de la tienda "Belleza sin Tallas" se muestra a

continuacion, fundamentada en el nimero promedio de unidades vendidas diariamente, los dias

laborables por afio y el precio medio de venta.

Unidades Dias
Precio promedio por  Ingresos estimados
Aiio vendidas por operativos al
unidad (COP) anuales (COP)
dia afo
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$

1 7 312 $ 70.000
152.880.000
$

2 8 312 $ 73.000
182.208.000
$

3 11 312 $ 76.000
260.832.000
$

4 12 313 $ 80.000
300.480.000
$

5 13 312 $ 85.000
344.760.000

Fuente, Autor propio, (2025)

Justificacion

El aumento de las ventas previstas cada afio se debe a la consolidacion de la marca

Belleza Sin Tallas, al afianzamiento de la fidelidad de las clientes y a la adicion de nuevos

productos en el catdlogo principal. En los afios iniciales, el negocio se concentrara en

establecerse en el mercado local a través de tacticas de promocion, presencia digital y atencion

individualizada. Esto va a permitir un incremento constante en las ventas diarias.

Cuando la marca adquiera notoriedad, se espera que el rango de prendas y accesorios

aumente, con la inclusion de disefios personalizados, colecciones exclusivas y una mayor

diversidad en las tallas.
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Esta diversificacion de la cartera propicia que el inventario se rote mas y que nuevos

grupos de clientas sean atraidos, lo que ayuda a incrementar tanto las unidades vendidas como el

ingreso medio por prenda.

Tener una gran diversidad de estilos, tallas y disefios es un valor afiadido que estimula el

crecimiento en el mercado, optimiza la experiencia de compra y fortalece la identidad de la

marca como un lugar moderno, inclusivo y seguro para todas las mujeres.

Costo | Unidades | Precio por Costo Ingresos
Productos Ganancia
unitario | vendidas unidad mensual mensuales
adicionales bruta (COP)
(CopP) por dia (Cop) (CopP) (Cop)

$ $ $ $ $
Blusas talla plus 4

40.000 70.000 4.160.000 7.280.000 3.120.000

$ $ $ $ $
Jeans stretch 3

55.000 95.000 4.290.000 7.410.000 3.120.000

$ $ $ $ $
Vestidos casuales 2

60.000 110.000 3.120.000 5.720.000 2.600.000
Conjuntos $ $ $ $ $

2

deportivos 50.000 90.000 2.600.000 4.680.000 2.080.000
Accesorios

$ $ $ $ $
(cinturones, 4

20.000 40.000 2.080.000 4.160.000 2.080.000
aretes, bolsos)

$ $ $ $ $
Faldas y shorts 3

35.000 70.000 2.730.000 5.460.000 2.730.000
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$ $ $
SUMA 18

18.980.000 [34.710.000 |15.730.000

Fuente, Autor propio, (2025)

Las prendas de vestir en tallas grandes, confeccionadas con tejidos de alta calidad,
frescos y comodos, son el producto principal de la tienda dentro de las ventas.

Se incorporaran, ademads de esta linea principal, prendas que se complementen, como
jeans, blusas, vestidos, conjuntos deportivos y accesorios de moda. El objetivo es brindar una

experiencia completa de bienestar y estilo.

La tabla muestra los productos adicionales que se venderan en Belleza Sin Tallas y la
ganancia proyectada después de los costos unitarios, con una prevision de crecimiento sostenible

a cinco afios.

Justificacion

Gracias a la fidelizacion de las clientas, al aumento del rango de productos y a una mejor
ubicacion de la marca, se prevé que haya un crecimiento paulatino; esto permitira cubrir distintos
gustos y necesidades en el &mbito de la moda plus size.
Los valores que diferencian a Belleza Sin Tallas en el mercado cucutefio y sostienen su
crecimiento son la atencion individualizada, la calidad de los productos y el compromiso con la

inclusion de mujeres.

Al fomentar la diversidad corporal, la moda libre de estereotipos y el fortalecimiento de la
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autoestima, el negocio logra diferenciarse en el mercado. Su propuesta de valor se basa en
ofrecer prendas modernas, comodas y con identidad regional, disenadas para resaltar la belleza

auténtica de cada mujer.

5.1.3 Participacion del mercado

Una tasa de participacion inicial del 1.5% serd la mas probable en el mercado objetivo de
clientes de ropa femenina en San José de Cucuta, lo que equivale aproximadamente a 1,400
clientes de una poblacion proyectada de 90,000, segtin el segmento en el estudio de mercado. Se
espera que esta proporcion crezca aun mas hasta un 5% en 5 afios, o aproximadamente 4,500
clientes de manera regular.

Esta expansion se centra en el posicionamiento en el mercado, la lealtad y la
diferenciacion, con un compromiso digital, promocion de la inclusion corporal y provision de
ropa moderna y comoda que se adapte a la diversidad de tallas de las mujeres. Se espera
desarrollar un nivel continuo y confiable de participacion en el mercado a través de
intervenciones de marketing activas y experienciales, cooperacion con influencers locales,
servicio personalizado y excelentes servicios postventa, todo reforzando la lealtad del
consumidor.

La proyeccion de la participacion en el mercado durante los primeros cinco afios de

funcionamiento es la siguiente:

Afno Participacion Clientas
estimada (%) frecuentes

estimadas
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1 1.5% 1.400
2 25% 2.200
3 3.5% 3.000
4 4.3 % 3.800
5 5.0% 4.500

Fuente, Autor propio, (2025)

Si se analiza la tabla, la evolucion de la tasa del mercado es progresiva y veraz; el
porcentaje se estima que llegue a aumentar a un punto por afo, justo llegando al 5 % al final del
quinto afo. El crecimiento es un reflejo del avance que ha tenido un significativo aumento en el
reconocimiento de la marca, en la confianza que han depositado las clientas en la misma y en la
consolidacion como definicion de "Belleza sin Tallas" como una propuesta inclusiva, reciente y

con caracter de identidad en el comercio cucuteno.

5.1.4 Politica de cartera

“Belleza sin tallas” utilizara un modelo de negocio centrado principalmente en la venta
directa y el pago al contado. Las prendas estaran disponibles tanto en el punto de venta fisico
como a través de medios digitales y de redes sociales. Lo anterior se conlleva también el objetivo
de tener un flujo de efectivo constante, una buena liquidez y un control de las operaciones
financieras, sobre todo al comienzo del negocio.

También se considerara la opcidon de generar convenios o acuerdos con empresas o
instituciones o boutiques aliadas interesadas en la compra de la coleccion al por mayor o en

consignacion. En el caso de los convenios, la empresa de moda, distribuidora de productos,
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manejara una cartera a corto plazo que no podra exceder los 15 dias habiles y $800.000 de
monto. Se considerara la opcion de venta a crédito una vez garantizado el historial del cliente en
su cumplimiento de los requisitos establecidos.

Las ventas a crédito estaran a respaldadas con un contrato claro, donde se establecen
plazos y condiciones de pago. Ademas, contamos con un control de riesgo financiero que nos
ayuda en la creacion de los cupos de crédito y no perjudica la liquidez de la empresa. La empresa
llevard un control continuo de las cuentas por cobrar, recordatorios de los pagos antes del
vencimiento y, si la cliente/a esta en mora, se aplican estrategias de cobro personalizadas.

Asi, Belleza Sin Tallas pretende mantener una cartera sana, hacer frente a su estabilidad
financiera y aumentar la confianza con sus clientas y comercios.

5.2 Inversion y financiacion
5.2.1 Plan de Inversion
En la siguiente tabla se presenta el detalle de los recursos necesarios para la apertura de la tienda

de ropa inclusiva Belleza sin Tallas, proyectados para el afio 2025.

Concepto Monto aproximado (COP)

Adecuacion y decoracion del local $ 6.000.000

Compra de inventario inicial (ropa 'y
$ 10.000.000
accesorios)

$ 3.000.000




Equipos, mobiliario y herramientas de punto

de venta

Tramites legales y registros $ 1.000.000
Publicidad y estrategia de lanzamiento $ 3.000.000
Otros (capital de trabajo e imprevistos) $2.000.000
Total, estimado $ 25.000.000

Fuente, Autor propio, (2025)

El acondicionamiento del local incluye tareas tales como la decoracion, la pintura, la
colocacion de los vestidores de manera comoda y eficiente con el objetivo de lograr que la
clientela tenga una vivencia gratificante. En cuanto a los muebles y exhibidores, se encuentra
incluido el mobiliario para atender al publico, percheros, estanterias, espejos...

El inventario inicial contempla prendas inclusivas de varios estilos, tallas y materiales,

ademads de complementos y accesorios que correspondan a la propuesta de moda del local.

98
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El inventario inicial incluira prendas inclusivas hibridas de distintos estilos, tallas y
materiales, ademas de complementos y accesorios acordes con la propuesta de moda del
comercio. También los equipos tecnoldgicos garantizaran una adecuada gestion de las ventas y
reforzaran la seguridad de la actividad. Y, por otro lado, se prevé una inversion en el disefio de la
imagen corporativa y de la publicidad para posicionar Belleza sin Tallas en el mercado desde el
inicio de la actividad.

Finalmente, el capital de explotacion se utilizara para cubrir los primeros gastos
operativos, como pueden ser los gastos de electricidad, el alquiler o la reposicion del inventario,

con la intencidn de que la tienda se mantenga operativa los primeros meses.

5.2.2 Estrategias de financiamiento
5.2.2.1 Fuentes de financiamiento

Los recursos de los que se nutre el proyecto "Belleza Sin Tallas" son; a partir de recursos
propios y financiacion externa. La emprendedora acudira y aportaréd con el 50% del total, que
corresponde a los ahorros personales. El otro 50% tendra que ver, conseguirse con un préstamo,
el cual sera destinado a cubrir; costos de adecuacion, adquirir inventario e invertir en promocion
del negocio.

A continuacion, se presenta el detalle de la estructura de financiamiento:

Valor aproximado

Fuente de financiamiento (COP) Participacion
Aporte propio de la
emprendedora $12.500.000 100%

Total, inversion estimada $25.000.000 100%




Fuente, Autor propio, (2025)

5.2.2.2 Plan de financiamiento
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El plan de financiamiento de Belleza Sin Tallas incluye la peticion de un crédito bancario

para cubrir una parte de la inversion inicial necesaria para abrir el establecimiento. Este crédito

estara a nombre de la empresa y se administrara con una entidad financiera que brinde

condiciones beneficiosas para los negocios nuevos.

A continuacion, se describen las condiciones proyectadas del crédito:

Tasa proyectada

IBR + 18% E.A.

Plazo en meses

35 meses

Amortizacion (K + I)

Mes vencido

Tipo de crédito

Capital de trabajo

Fuente, Autor propio, (2025)

En la siguiente tabla se puede observar la informacion del crédito en proyeccion.

5.2.2.3 Tabla de amortizacion de crédito (opcional)

para llevar a cabo el plan de negocio.

En la siguiente tabla se puede evidenciar la tabla de amortizacion del crédito planteado

Saldo inicial Abono a
Mes (Cop) Interés (2%) capital Cuota (COP) Saldo final
1| $ 12.500.000 | $ 250.000 | $ 240411 | $ 490411 | $ 12.259.589
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2 12.259.589 245.192 245.218 490.410 12.014.371
3 12.014.371 240.287 250.124 490.411 11.764.247
4 11.764.247 235.285 255.126 490.411 11.509.121
5 11.509.121 230.182 260.229 490.411 11.248.893
6 11.248.893 224978 265.433 490.411 10.983.459
7 10.983.459 219.669 270.742 490.411 10.712.718
8 10.712.718 214.254 276.157 490.411 10.436.561
9 10.436.561 208.731 281.680 490.411 10.154.881
10 10.154.881 203.098 287.313 490.411 9.867.568
11 9.867.568 197.351 293.060 490.411 9.574.508
12 9.574.508 191.490 298.921 490.411 9.275.587
13 9.275.587 185.512 304.899 490.411 8.970.688
14 8.970.688 179.414 310.997 490.411 8.659.691
15 8.659.691 173.194 317.217 490.411 8.342.474
16 8.342.474 166.849 323.562 490.411 8.018.912
17 8.018.912 160.378 330.033 490.411 7.688.879
18 7.688.879 153.778 336.633 490.411 7.352.246
19 7.352.246 147.045 343.366 490.411 7.008.880
20 7.008.880 140.178 350.233 490.411 6.658.646
21 6.658.646 133.173 357.238 490.411 6.301.408
22 6.301.408 126.028 364.383 490.411 5.937.026
23 5.937.026 118.741 371.670 490.411 5.565.355
24 5.565.355 111.307 379.104 490.411 5.186.251
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25|18 5.186.251 | $ 103.725 386.686 490.411 4.799.565
26| $ 4.799.565 | $ 95.991 394.420 490.411 4.405.145
27§ 4.405.145 | § 88.103 402.308 490.411 4.002.837
28§ 4.002.837 | § 80.057 410.354 490.411 3.592.483
29| § 3.592.483 | § 71.850 418.561 490.411 3.173.922
30| $ 3.173.922 | § 63.478 426.933 490.411 2.746.989
31| § 2.746.989 | § 54.940 435471 490.411 2.311.518
32| § 2311.518 | § 46.230 444.181 490.411 1.867.337
33| $ 1.867.337 | § 37.347 453.064 490.411 1.414.273
34§ 1.414.273 | $ 28.285 462.126 490.411 952.148
$
35(952.148 $ 19.043 471.368 490.411 480.780
$
36(480.780 $ 9.616 480.779 490.395

Fuente, Autor propio, (2025)

5.2.3 Costos y gastos de operacion

Los egresos que permiten el funcionamiento y mantenimiento de la boutique "Belleza Sin

Tallas" son los costos y gastos operativos; a estos corresponden tanto los costos variables que

estan directamente relacionados con el volumen de ventas y la reposicion del inventario, asi

como los costos fijos que son parte de la gestion administrativa y de mantenimiento del local.

Para el mantenimiento de la estabilidad y el beneficio econémico de la empresa a largo plazo, es

necesario que exista un buen control.
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1.5.2.4 Costo variable unitario

Los costos variables son los gastos que se ajustan en funcion de las ventas realizadas, en
virtud de que se incrementan o descienden conforme se venden mas o menos prendas o
complementos. Estos incluyen los gastos de compra, de embalaje, de etiquetas y otros costes
asociados a la distribucion del propio producto. A continuacion, se ofrece un calculo estimado

del coste de cada prenda.

Costo estimado

Componente (COP)
Prenda o accesorio (costo de compra) $ 45.000
Empaque y etiqueta personalizada $ 1.000
Bolsa ecoldgica de entrega $ 800

Material de proteccion (papel, cinta,

etc.) $ 500
Publicidad digital por venta (promedio) | $ 700
Total, por unidad $ 48.000

Fuente, Autor propio, (2025)

El costo variable unitario es la tarifa promedio que conlleva la venta de una prenda o
accesorio, puesto que hay que considerar todos aquellos componentes que hacen que el cliente
reciba el producto vendido, y, por tanto, su formula es necesaria para el calculo del margen de
ganancia por cada unidad que se vende, asi como para estimar la capacidad de obtener volumen

suficiente de negocios para abastecer la rentabilidad del negocio a medio-largo plazo.



5.2.5 Costos fijos

Los costos fijos son aquellos gastos que no varian, independientemente del nimero de
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ventas que se generen. Aseguran que el negocio funcione de forma ininterrumpida, manteniendo

el funcionamiento y la estabilidad del propio establecimiento.

Costo mensual

Concepto Costo anual (COP)
(COP)
Arriendo del local comercial $ 1.000.000| $ 12.000.000
Servicios publicos (agua, energia, aseo) | $ 400.000| $ 4.800.000
Sueldos (2 empleados) $ 2.400.000 $ 28.800.000
Internet y telefonia $ 150.000( $ 1.800.000
Publicidad digital y redes sociales $ 300.000| $ 3.600.000
Mantenimiento, limpieza e insumos $ 250.000| $ 3.000.000
Seguridad social y prestaciones
$ 400.000| $ 4.800.000
laborales
Total, mensual $ 4.900.000( $ 58.800.000

Fuente, Autor propio, (2025)

5.3 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

Se generd una proyeccion financiera del proyecto empresarial denominado "Belleza Sin

Tallas" a partir de los datos de ventas proyectados, de los costos variables unitarios y de los

costos fijos mensuales, la cual permite ver como van evolucionando los ingresos y la utilidad
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bruta a medida que aumenta la cantidad de ventas, a como evolucionan los costos operativos de

forma estabilizada y a como se logra haber rentabilizado el uso de los recursos.

Costos Fijos Costos Variables Utilidad Bruta
Ao Ingresos (COP)

(CopP) (COoP) (Cop)
$ -$

$ 58.800.000 $ 104.832.000
152.880.000 10.752.000
$ $

$ 60.800.000 $ 119.808.000
182.208.000 1.600.000
$ $

$ 62.800.000 $ 164.736.000
260.832.000 33.296.000
$ $

$ 64.800.000 $ 180.288.000
300.480.000 55.392.000
$ $

$ 66.800.000 $ 194.688.000
344.760.000 83.272.000

Fuente, Autor propio, (2025)

La proyeccion financiera nos permite visualizar el proceso de progreso econdmico que

espera tener la empresa "Belleza Sin Tallas" durante sus cinco primer afios de actividad. En el

primer afio se espera tener una pérdida reducida como resultado de los gastos de apertura, de la

inversion inicial y del proceso de implantacion de la marca. Este resultado negativo es habitual

en los primeros afos del ciclo de vida de los negocios, ya que hay que destinar recursos a cubrir

gastos fijos, a la compra de mercancia y a establecer y planificar las estrategias de promocion

para lograr una entrada al mercado. En el segundo afio, ya comienza a observarse una ligera
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recuperacion que permite vislumbrar una estabilizacion de las operaciones y una causa-efecto
menos problematica entre ingresos y gastos. Este crecimiento se debe a la recuperacion de las
ventas estimadas como resultado de la fidelizacion de los clientes, el recuerdo de la marca y la
apertura de nuevas lineas de ropa y complementos.

La utilidad bruta tiene un aumento sostenido en los afios tres, cuatro y cinco por la
regulacion de los costos fijos, la mejora en el margen de utilidad obtenida por unidad de venta y
la mejora de la eficiencia lograda gracias a la experiencia. Igualmente, el aumento progresivo de
los ingresos encuentra sustento en la rotacion més rapida del inventario y el fortalecimiento de
las estrategias de atencion al cliente y marketing digital.

Por lo tanto, la proyeccion financiera nos reafirma que "Belleza Sin Tallas" tiene un
futuro prometedor y sostenible, y asegura la viabilidad del negocio a mediano plazo. El potencial
del proyecto para crecer y para ser una propuesta moderna, rentable e inclusiva en el sector de la
moda de la mujer asumido en San José de Clcuta se fundamenta precisamente en este equilibrio
que se puede observar entre los ingresos, los costos y las utilidades.

5.4 Estados financieros
5.4.1 Balance General (proyectado a 5 aiios)

A continuacion, se expone el estado de situacion del balance general proyectado del
quinto afio de funcionamiento del negocio de "Belleza Sin Tallas", el cual pone de manifiesto la
situacion financiera de la empresa desde la perspectiva de los activos, los pasivos y el propio

patrimonio.

Balance general (al afio S - proyectado)

Activos Pasivos Patrimonio

$ 78.000.000 $ 12.500.000 $ 65.500.000
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Fuente, Autor propio, (2025)

Este balance proyectado exhibe una estructura financiera balanceada, evidenciando que la
mayor parte de los recursos pertenecen al patrimonio, lo cual sugiere estabilidad y soporte
financiero para el

endeudamiento es bajo, lo cual evidencia una administracion responsable de los recursos

y una habilidad para crecer sosteniblemente a través del tiempo.

5.4.2 Estado de Resultados (proyectado a 5 aiios)

La tabla que se presenta a continuacion muestra la estimacion de los ingresos, costos y
rentabilidad esperados para el quinto afio de funcionamiento de "Belleza Sin Tallas". Este estado
financiero posibilita una vision clara sobre como esta funcionando econdmicamente el negocio y

qué capacidad tiene para producir beneficios sostenibles.

Descripcion Valor (COP)
Ingresos $
operacionales 344.760.000
Costos fijos + $
variables 261.488.000

$
Utilidad bruta
83.272.000
$
Impuestos (15%)
12.490.800




Utilidad neta

proyectada

$

70.781.200

Fuente, Autor propio, (2025)
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De acuerdo con estos célculos, "Belleza Sin Tallas" lograra, ademas de cubrir los costos

de la empresa, obtener resultados buenos que muestran que el negocio es rentable.

El proyecto demuestra que el negocio es economicamente factible y podria crecer

sostenidamente a mediano plazo; la forma en la que la compania podra sostenerse competitiva en

el mercado local y de recibir resultados que surjan de la correcta supervision de costos y

aumentos progresivos en las ventas y fidelizacion de las clientas.

5.4.3 Flujo de caja (proyectado a 5 aiios)

A continuacion, aparece el flujo de caja proyectado para los cinco primeros afios de

actividad en "Belleza Sin Tallas", y que es la correspondiente informacion sobre la entrada y

salida de dinero, y que permitird evidenciar la liquidez y la capacidad del negocio a través del

tiempo.
Costos Cuotas Inversion
Ingresos Costos Fijos Flujo Neto de
Afo Variables Crédito Inicial
(CoP) (COP) Caja (COP)
(COP) (COP) (cop)
$ $ $ -3
1| $ 152.880.000| $ 58.800.000 |104.832.000 5.884.932 25.000.000 |41.636.932
$ $ $
21§ 182.208.000| $ 60.800.000 |119.808.000 5.884.932 - 4.284.932
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$ $ $

31§ 260.832.000| $62.800.000 |164.736.000 5.884.932 - 27.411.068
$ $ $

41$ 300.480.000 | $ 64.800.000 |180.288.000 5.884.932 - 49.507.068
$ $ $

518 344.760.000| $ 66.800.000 |194.688.000 5.884.932 - 77.387.068

Fuente, Autor propio, (2025)
En el afio inicial, se observa un flujo de caja negativo debido a la inversion inicial hecha para
abrir y adecuar el negocio, lo que supone una salida significativa de recursos.
El flujo comienza a estabilizarse y muestra una tendencia de recuperacion gradual a partir del
segundo afio. A partir del tercer afio, "Belleza Sin Tallas" produce ingresos netos positivos, lo
que evidencia que tiene la habilidad de pagar los costos de operacion, saldar las obligaciones
financieras del crédito y conseguir excedentes que mejoran su liquidez.

Una administracion eficaz de los costos y un incremento sostenido en las ventas se
reflejan en la tendencia creciente de los flujos. Esto demuestra que la empresa es
econdmicamente viable y tiene perspectivas positivas a medio y largo plazo, estableciéndose

como una opcion lucrativa en el mercado de moda inclusiva en San José de Cucuta.

5.5 Evaluacion del proyecto

5.5.1 Valor Actual Neto (VAN)
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A continuacion, se presentan los principales indicadores financieros que permiten evaluar

la viabilidad y rentabilidad del proyecto:

Indicador Valor Interpretacion

Costo de capital asumido

Tasa de
10% | para descontar los flujos

descuento

de caja futuros.

Valor actual neto positivo
VAN $ 43.947.333 | que refleja la rentabilidad

del proyecto.

Fuente, Autor propio, (2025)

Los resultados muestran que el proyecto es altamente rentable, ya que presenta un VAN

positivo de $43.947.333 lo que indica que la inversion generara valor adicional al capital inicial

invertido. Este resultado evidencia que “Belleza Sin Tallas” tiene una proyeccion financiera

favorable, capaz de recuperar la inversion y producir beneficios sostenibles en el tiempo.

5.5.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Indicador Valor Interpretacion
Tasa interna de retorno
superior al costo de
TIR 50%

capital, sefial de alta

rentabilidad.
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Fuente, Autor propio, (2025)
La tasa interna de retorno (TIR) se sittia en el 50%, que es mucho mayor que la estimacion del
costo de capital, que es del 10%. Esto confirma que el proyecto "Belleza Sin Tallas" tiene una
alta rentabilidad y viabilidad financiera. Este resultado sefiala que la empresa producira un
retorno importante en relacion con la inversion, sobrepasando con creces el porcentaje minimo
requerido por los inversores.
5.5.3 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio (PE) sefiala el nimero minimo de unidades que se tienen que
vender para compensar todos los costos fijos y variables, sin que haya ganancia o pérdida.
Lograr este nivel de ventas asegura la sostenibilidad operativa del negocio.

Formula:

PE (unidades) = Costos Fijos / (Precio de Venta Unitario - Costo Variable Unitario)

Datos estimados para Belleza Sin Tallas:
Costos fijos mensuales: $4.900.000
Precio promedio por unidad: $70.000
Costo variable unitario: $48.000

Calculo:

_4.900.000
~ (70.000 — 48.000)

PE = 223 unidades/mes



Interpretacion:

Para llegar a su punto de equilibrio, la empresa "Belleza Sin Tallas" tiene que vender
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cerca de 223 prendas mensualmente. La compafiia empezara a producir ganancias a partir de este

volumen de ventas, lo que asegurara su estabilidad financiera en el largo plazo.

Concepto Valor Estimado

Costos fijos mensuales $ 4.900.000
Precio promedio por unidad $ 70.000
Costo variable unitario $ 48.000
Margen de contribucion $ 22.000
223 unidades

Unidades necesarias (mensual)
aproximadamente

Fuente, Autor propio, (2025)

5.5.4 Razones Financieras

5.5.4.1 Liquidez

La liquidez constituye un indicador respecto de la capacidad que tiene la sociedad para

hacer frente a sus deudas a corto plazo mediante los activos que tiene disponibles. Este indicador

resulta fundamental para que la sociedad pueda afrontar los pagos que deben realizarse a corto

plazo, tales como los que ha de abonar a la ndmina, a proveedores, y a los servicios sin poner en

peligro la marcha normal de la empresa.

Indicador:



Liquidez =

Activos Corrientes

Pasivos Corrientes

Datos estimados para Belleza Sin Tallas:

Indicador Formula Valor Resultado
Activos corrientes /
Liquidez $30.000.000 / $12.500.000 2.4
Pasivos corrientes

Fuente, Autor propio,

(2025)
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Como el resultado es positivo, se puede interpretar que la empresa es liquida y que por lo tanto

alcanza a cubrir sus pasivos.

5.5.4.2 Rentabilidad

La rentabilidad es un indicador de la habilidad que tiene una empresa para producir

ganancias a partir de los ingresos y la inversion efectuada. Es una medida fundamental para

analizar el rendimiento financiero y la capacidad de crecimiento de Belleza Sin Tallas a lo largo

de los cinco afios previstos.

Indicador

Formula

Valor

Resultado

Rentabilidad

Utilidad
Neta / Ingresos

Operacionales

$15.830.400 /

$118.560.000

13,35%




Rentabilidad Utilidad / $15.830.400 / 0,63
sobre Inversion Inversion Inicial $25.000.000
(ROI)

Razén de Utilidad / $15.830.400 / 3,16
Cobertura Costos Fijos $5.000.000

Fuente, Autor propio, (2025)
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La rentabilidad sobre ventas del 13,35% sefiala que de cada peso que entra, alrededor de $0,13

pasan a ser utilidad neta; esto es algo bueno para una empresa en expansion.

El hecho de que el ROI esté en 0.63 indica que la inversion inicial se recupera casi en un afio, lo

cual evidencia que el negocio produce valor sobre el capital invertido.

El indice de cobertura de 3,16 indica que la utilidad supera los costos fijos en mas del triple, lo

cual proporciona estabilidad financiera y posibilidad de hacer frente a gastos no planificados.
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CAPITULO VI Impactos
6. Impactos

6.1 Impacto econéomico

El proyecto Belleza Sin Tallas representa una valiosa ocasion para potenciar la economia
local de San José de Cucuta, y mas especificamente para el sector de confeccion y textil de moda
inclusiva. Al priorizar la compra de productos y suministros a proveedores de la zona y la
contratacion de personas locales, se facilita la creacion de puestos de trabajo, se amplia la cadena
de suministro y se apoya a los artesanos y pequefios empresarios del area.

El flujo de capital que hay en el territorio favorece el desarrollo econémico local y
solidario, generando beneficios no unicamente para la emprendedora, sino que también para las
participantes vinculadas a la empresa. El aumento de las ventas esperado y un manejo adecuado

de los costes llegan a asegurar la estabilidad financiera y la sostenibilidad en el medio plazo.

6.2 Impacto social

Belleza Sin Tallas se propone llegar a convertirse en un espacio que promueva la
autoestima y la diversidad en las mujeres, asi como la inclusion de la diversidad corporal. Pero la
tienda no solo ofrece productos de moda en tallas diferentes, sino que también pone en valor la
belleza tal como es y la aceptacion del cuerpo. Ademas, el proyecto también colabora al progreso
social de la ciudad ofreciendo ocupar las necesidades de empleo de los disefiadores locales,
mujeres y emprendedores del mundo de la moda. Al mismo tiempo, ofrece a la comunidad
inclusion a través de eventos, talleres y actividades que proponen moda, autocuidado y
educacion en materias de estilo, lo cual aumenta el sentimiento de pertenencia e identidad entre

los y las habitantes de Cucuta.
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6.3 Impacto ambiental

Belleza Sin Tallas, el proyecto, promovera practicas sustentables en su desarrollo, como
el uso de empaques biodegradables para la distribucion de prendas, la correcta disposicion de
residuos textiles y reciclables en conformidad con la ley ambiental vigente, o el uso de
proveedores que utilicen materiales sustentables y procesos responsables.

Estas practicas permitirdn disminuir el impacto medioambiental de la empresa y generar
un consumo responsable entre las clientas. Mientras que al optar por proveedores regionales y
locales se disminuyen las emisiones causadas por logistica y transporte y se implanta asi un
modelo de negocio menos hostil con el medio ambiente.

6.4 Riesgos (Técnico, comercial, TTHH, normativo, ambiental, otros)

Técnico: Posibles fallos en los sistemas de inventario, infraestructura de la tienda o
equipos de puntos de venta que perjudican el funcionamiento. Esto se reduce mediante la compra
de equipos de buena calidad, soporte técnico y mantenimiento preventivo.

Comercial: Peligro de escasa aceptacion en el mercado o de competencia con otros
negocios de ropa inclusiva. Esto se trata mediante el aumento de la oferta de productos, uso de
estrategias de fidelizacion del cliente y presencia en el medio online.

Recursos humanos (TTHH): Dificultades para contratar personal con formacion en
asesoria sobre moda inclusiva, atencion al cliente y ventas. Se propone formacion continua y
programas de motivacion interna.

Normativo: Cambios en las normativas comerciales, laborales o medioambientales que
tengan el potencial de influir en cdmo funciona la empresa. Se asegurara que la normativa

vigente se cumpla de manera estricta y habra asesoria legal continua.
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Ambiental: Generacion de residuos textiles o empleo ineficiente de recursos. Se
llevaran a cabo campafias de sensibilizacion del personal y controles operacionales, ademas de
aplicar procedimientos ecologicos eficaces en la administracion de inventarios y el embalaje.

Otros: Factores externos, como las crisis sociales o econdémicas y las variaciones en el
poder de compra, que afectan las ventas. Mediante la diversificacion de los canales de venta,

tanto digitales como fisicos, y una administracion financiera prudente, se disminuiran.

CAPITULO VII Conclusiones
7 Conclusiones

La elaboracion del plan de negocios para Belleza sin Tallas fue la etapa que permitio
determinar la viabilidad de un modelo de negocio centrado en la inclusion social, en el
empoderamiento de las mujeres a través de la moda y en la aceptacion del propio cuerpo. Esta
propuesta muestra que un negocio puede ir mas alla de la simple venta de ropa y transformarse
en un negocio que fomente el respeto, por la diversidad, el bienestar de las mujeres de Cucuta y
la autoestima. La investigacion de mercado probd que existe una necesidad importante entre las
mujeres que desean ropa moderna, comoda y barata en tallas que no se encuentran facilmente.
Los resultados corroboran la idea de apoyar las empresas que entiendan la moda inclusiva como
parte del avance economico y social de la region.

El proyecto muestra consistencia y sostenibilidad respecto a su estructura técnica,
organizativa y financiera. El uso del modelo Canvas permiti6 encontrar los elementos clave del
negocio, como la propuesta de valor, los canales de comunicacion, las fuentes de ingresos y los

recursos clave, garantizando asi una planificacion e implementacion clara. Al mismo tiempo, el
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plan de marketing digital se convierte en un medio para cimentar la fidelizacion de clientas y el
posicionamiento de marca a través de estrategias cercanas e innovadoras.

El proyecto aporta consideraciones juridicas al contexto académico en el sentido que
muestra la manera en que se llevan a la practica las herramientas tedricas que se han ido
adquiriendo durante la formacién, incorporando conocimientos en torno a la empresa, la
administracion, la finanza, el mercadeo y el manejo del talento humano. Al mismo tiempo, da
espacio a una mirada de emprendimiento social, es decir que crea la posibilidad de que la
rentabilidad y la responsabilidad coexistan en un solo modelo de negocio.

El plan, al trabajar las dimensiones del crecimiento econdémico, social y cultural en forma
integral, hace hincapié en la necesidad de emprender con proposito, pues con ello se pueden
producir empleos, adoptar una postura para fortalecer el negocio local y revertir concepciones
sociales fuertemente arraigadas. Belleza sin Tallas representa una opcion cierta de un
crecimiento humano y empresarial, fomentando la aceptacion de cualquier tipo de cuerpo y

redefiniendo las nociones convencionales de belleza.



119

CAPITULO VIII Recomendaciones
8. Recomendaciones

Las recomendaciones apuntan a reforzar la consolidacion y la sostenibilidad de la
iniciativa "Belleza Sin Tallas", asegurando de esta manera su efecto positivo en la dimension
social, econdmica y medioambiental. Se aconseja seguir validando el modelo de negocio por
medio de una etapa piloto o de desarrollo progresivo, que permita determinar la aceptacion en el
publico objetivo y establecer las diferentes adecuaciones de la propuesta de valor en funciéon de
los resultados obtenidos.

Promover alianzas estratégicas con los disefiadores locales, instituciones educativas y
organizaciones del sector de la moda para fortalecer la produccion, aumentar la visibilidad de la
marca y ampliar las oportunidades de expansion comercial.

Para asegurar la calidad del servicio y la consistencia del mismo con la filosofia de la
compafiia, se deben implementar programas de formacion permanente para el personal centrados
en la atencion al cliente, la inclusion o las tendencias de la moda sostenible.

Implementar un sistema de indicadores ambientales, econdmicos y sociales que permita
evaluar el grado de cumplimiento de las metas estratégicas, facilitar la toma de decisiones e
incluso prever la viabilidad del negocio ante posibles inversores o entidades apoyadas por €l. En
el marco académico, esta experiencia tiene la capacidad de funcionar como caso practico para
estimular la critica, fomentar la imaginacion y la iniciativa empresarial a partir de una
perspectiva de inclusion e integracion social, asi como para colaborar también en el desarrollo

cultural y econémico de la zona.



120

8. Referencias
Camara de Comercio de Cucuta. (2023). Informe sector comercio textil en Norte de
Santander. Observatorio Economico Regional.
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica — DANE. (2023). Boletin técnico:

Empleo e informalidad en Colombia. https.://www.dane.gov.co

El Quindiano. (2024, 21 de febrero). La mayoria de los colombianos tiene sobrepeso y obesidad.

https://elquindiano.com/noticia/165196/la-mayoria-de-los-colombianos-tiene-sobrepeso-y-obesidad

Ferndndez, L., & Torres, M. (2021). Moda inclusiva y diversidad corporal: un andlisis de mercado

en América Latina. Revista Latinoamericana de Ciencias Sociales, 19(3), 45-59.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2013). Fundamentos de marketing (14.a ed.). Pearson Educacion.

La Opinidn. (2023, 11 de octubre). ¢ Quién ataca mds la obesidad en Norte de Santander?

https.//www.laopinion.co/premium/region/quien-ataca-mas-la-obesidad-en-norte-de-santander

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia. (2022). Politica nacional de

emprendimiento e innovacion social. https://www.mincit.gov.co

Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible. (2021). Guia para la gestion de residuos sélidos

en pequefias empresas. https://www.minambiente.gov.co

Organizacion Mundial de la Salud (OMS). (2022). Obesidad y sobrepeso.

https://www.who.int/es/news-room/fact-sheets/detail/obesity-and-overweight


https://www.dane.gov.co/
https://elquindiano.com/noticia/165196/la-mayoria-de-los-colombianos-tiene-sobrepeso-y-obesidad
https://www.laopinion.co/premium/region/quien-ataca-mas-la-obesidad-en-norte-de-santander
https://www.mincit.gov.co/
https://www.minambiente.gov.co/
https://www.who.int/es/news-room/fact-sheets/detail/obesity-and-overweight

121

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business Model Generation: A handbook for visionaries,

game changers, and challengers. John Wiley & Sons.

Salinas, A. P. (2014). Andlisis de la aplicacion de la Ley 1014 de 2006 en las instituciones de
educacion superior que participan en la red. Corporacion Universitaria Minuto de Dios — UNIMINUTO.

https://repository.uniminuto.edu

Statista Research Department. (2023). Plus size apparel market value worldwide from 2019 to

2028. https.//www.statista.com/statistics/1248328/plus-size-apparel-market-value-worldwide

UNIMINUTO. (2023). Guia para la elaboracion de proyectos de emprendimiento y planes de

negocio. Corporacion Universitaria Minuto de Dios.

Vidsquez, C. (2020). Empoderamiento femenino y emprendimiento en Colombia: retos y

oportunidades. Revista de Ciencias Sociales y Empresariales, 12(2), 88—104.

Zamora, E. (2022). Sostenibilidad y responsabilidad ambiental en la industria textil

latinoamericana. Revista Moda y Sociedad, 15(4), 56—70.


https://repository.uniminuto.edu/
https://www.statista.com/statistics/1248328/plus-size-apparel-market-value-worldwide

122

9. Anexos

Encuesta — Plan de Negocio “Belleza sin Tallas”

Estudiante: Karen Vanesa Gomez Ortega ID 835889

Director de Trabajo de Grado: JEHIMY JOHANA SANCHEZ VERA

Objetivo de la encuesta:

Conocer los habitos de compra, preferencias de estilo, dificultades para encontrar ropa de tallas
grandes y disposicion de pago de mujeres residentes en Clicuta, con el fin de validar el modelo

de negocio del emprendimiento “Belleza sin Tallas”.

Dirigida a: Mujeres interesadas en adquirir ropa plus size en la ciudad de Cucuta.

Instrucciones:

Responda las preguntas con sinceridad.

Marque con una “X” la opcidon que mejor represente su respuesta.

En las preguntas que lo indiquen, puede seleccionar més de una opcion.



1. Datos generales

Variable: Perfil del consumidor

Edad:

L1 18 — 25 afios
L1 26 — 35 afios
L1 36 — 50 afios

[0 Mas de 50 anos

Ocupacion:

[ Estudiante

[ Empleada

L] Independiente

O Otra:
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2. Sobre la talla y habitos de compra

Variable: Habitos de compra y perfil del consumidor

(Cual es la talla de ropa que normalmente usa?

0 XL

0 XXL

0 3XL

O 4XL o mas

(Le resulta dificil encontrar ropa de su talla en las tiendas habituales?

L1 Si, siempre

O A veces

1 No, nunca
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(Con qué frecuencia compra ropa?

[ Una vez al mes o mas

[ Cada 2 — 3 meses

0 Menos de una vez cada 3 meses

(Donde suele comprar ropa? (Puede seleccionar mas de una opcion)

[ Tiendas fisicas

[ Tiendas online

[0 Mercados o ferias locales

O Otros:

3. Preferencias y estilo

Variable: Preferencias de estilo y producto
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(Qué estilo de ropa prefiere?

O Casual

[0 Formal

L] Deportivo

O Otros:

(Qué tipo de prendas compra con mds frecuencia?

O Blusas / Camisas

[ Pantalones / Jeans

[ Vestidos / Faldas

L] Chaquetas / Abrigos

[ Otros:

(Qué factores valora més al comprar ropa? (Puede seleccionar mas de una opcion)
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O Calidad de la tela

O Precio

[ Variedad de tallas

[ Estilo / Diseno

O Atencion al cliente

4. Disposicion de pago y servicios

Variable: Disposicion de pago y percepcion del servicio

(Cuanto estaria dispuesta a pagar por una prenda plus size de buena calidad?

O $50.000 — $100.000

0 $101.000 — $150.000

O Mas de $150.000
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(Le gustaria que la tienda ofreciera servicios adicionales?

L] Asesoria de imagen y estilo

L1 Personalizacion de prendas

L1 Promociones y descuentos especiales

] Ninguno

(Qué tan importante es para usted encontrar ropa con tallas adecuadas para su cuerpo?

[ Muy importante

U] Importante

L] Poco importante

Estudiante:

Nombre: Karen Vanesa Gomez



