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ABSTRACT 

    Actualmente la moda se ha convertido en tendencia en las mujeres, pasando de una 

necesidad de vestir a un tema de proyección de la personalidad y la imagen, esto a la 

necesidad social de valoración, reconocimiento, profesionalismo.  Este pensamiento está 

cubierto por un estereotipo de mujer esbelta de medidas y figuras simétricas.  No obstante,” 

en Colombia Más de la mitad de los adultos (56 %) entre 18 y 64 años tienen sobrepeso u 

obesidad”(20 Por Ciento de La Población En Colombia Es Obesa, Según Investigación Del 

Ministerio de Salud - Salud - ELTIEMPO.COM, n.d.), y de ello un alto porcentaje 

corresponde a mujeres de medidas grandes, las cuales levantan su voz exigiendo inclusión, 

variedad y confort en sus prendas de vestir. 

Nuestra idea de negocio pretende cubrir este mercado no cubierto o insatisfecho, nuestra 

merca Curvy Delicius otorga a la mujer esa opción de comodidad, seguridad y belleza para 

potencializar su imagen y moda. 
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INTRODUCCIÓN 

 

 “Verse bien es Sentirse bien”, nada más lejos de la realidad.  Este concepto 

inherente de la sociedad latina, establece la base de reconocimiento social a través de una 

apariencia segura, audaz e individual. 

Todo ello enmarcado por cada ambiente del ser: Personal, Profesional, Social, 

Deportivo, Sensual, Sexual, y por cada estrato social y características de consumo.   Es allí 

donde nuestra empresa enfoca su accionar, en aquella población femenina de estilo y 

medidas adicionales al estereotipo actual. 

Prendas de vestir con medidas, diseños y características especiales, confeccionadas con 

productos naturales, sintéticos y sustitos para mujeres de tallas grandes (L, XL, 2XL, 

3XL,4XL,5XL) 

 

“Como mujer de talla grande, simplemente no podemos asumir que el vestuario está 

siendo hecho para nosotras (…) reconocer esto es más útil para nosotros en términos 

prácticos que seguir impulsando la mentira de que todos somos iguales”(Las Tallas 

Grandes En La Industria de La Moda, n.d.) 
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OBJETIVOS 

OBJETIVOS GENERALES 

 

• Proyectar la viabilidad de la constitución de un producto dedicada a la fabricación 

de prendas de lencería para mujeres voluminosas sobre medidas. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

  

• Posicionar nuestra marca en el pensamiento de los clientes, como la mejor elección 

al vestir prendas casuales con una participación del mercado del 1% anual. 

 

• Incrementar el mercado objetivo en un mínimo de 3 % de forma anual siguiente, 

potencializando la calidad y oferta de los diseños. 

 

• Lograr un alto nivel de satisfacción, buscando un 96% de satisfacción según 

medición de clientes (evaluación de mercado). 
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ANALISIS DE SECTOR 

 

1. Identifique quien es su competencia 

Nuestro sector de mercado es un mundo en el cual no está abarcado y pocas marcas tienen 

productos especializados en mujeres curvy, en Colombia hay marcas que se están 

introduciendo a este campo de mujeres de tallas grandes   PrettyLittleThing PLUS: moda 

para gorditas, Proud Mary Fashion,Asos – Asos Curve, October, River Island PLUS,Elvi, 

Junarose by Vero Moda, Violeta by Mango y principalmente Leonesa y Picossa, dos marcas 

que son reconocidas en Colombia. 

2. Defina las variables importantes para su idea de negocio 

La innovación, el diseño, Desarrollo de prendas, Calidad y comodidad 

3. Dele un valor de (1 a 5) 

 Valor 5 

4. Desarrolle la estrategia con su explicación de (incrementar, reducir, eliminar o 

mantener)   

Nuestra estrategia se centrará en incrementar la divulgación de nuestra linea de producto 

en canales especializado, fortaleciendo mecanismos de atención al cliente personalizados con 

una asesoría virtual, rompiendo los protocolos de servicio básicos de bienvenida y despedida, 

generando un protocolo fortalecido por la independencia, individualidad, tips 

complementarios y resaltando con objetividad que prenda es la correcta y/o oportuna para el 

servicio. 
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5. Desarrolle estrategias claras con respecto a las variables importante que van a 

diferenciarlo con su competencia: 

Precio: No relevante 

Diseño: Generar diseños novedosos que permitan la atracción del público, con diseño 

ajustables a cada tipo de figura generando independencia y personalidad. 

Marca:  El peso de nuestra marca generara empatía 

Materiales: la calidad de fibras implementadas permitirá el confort al vestir y la fidelidad 

por calidad emitida 

“Hay un mercado que no es para nosotros y es justamente lo que 

queremos reclamar. Son todos esos derechos los que tenemos 

vulnerados” “…Hay una jerarquización de los cuerpos donde hay 

cuerpos que son válidos (este cuerpo hegemónico que tanto se está 

hablando este año). Y por fuera de ese cuerpo deseable, con 

características positivas, con una vida feliz, plena, con trabajo, pareja y 

demás. Ese cuerpo hegemónico no solo es una cuestión de buenos rasgos 

que te hacen pertenecer, sino también es la vida que de alguna forma te 

garantiza tener ese cuerpo. Y por fuera de ese cuerpo hegemónico 

estamos las disidencias: las gorduras, las diversas identidades 

sexuales.”(El País Digital | Una Columna Para La Moda: Habitar El 

Cuerpo, n.d.) 
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LAS 5 FUERZAS DE POTER 

 

Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, proveedores, productos 

sustitutos, competidores potenciales. 

 

Amenaza de los nuevos competidores (Alta) 

✓ Actualmente hay competidores directos e indirectos que cuentan con productos símil, 

y dirigidos a la misma población enfoque de nuestro proyecto. 

✓ Los canales retail proporcionan base de prendas de tallas grandes a población, con 

distribuciones por mayor y detal. 

✓ La comercialización por redes y plataformas digitales, dado la facilidad de adquirir 

prendas, especialmente americanas por su componente big. 

 

El Poder de negociación de clientes (Alta)  

✓ Nuestro enfoque será el valor agregado complementario al diseño y la pieza ofertada.   

Dicho valor será la individualización del cliente, tratándolo con especializada. 

✓ Accesos a plataformas web y redes sociales para interacción y contacto. 

✓ Barreras. 

✓ Poder adquisitivo y persuasión de compra. 
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La amenaza de los productos sustitutos (Baja) 

✓ Por el consumo de materiales, y el target especifico de mercado. 

✓ Productos sustitutos desarrollados por empresas existentes que generen una reducción 

sistémica del mercado. 

El Poder de negociación de los proveedores (Baja)  

✓ El poder de negociación es Bajo, ya que nuestra empresa tendrá claro su enfoque de 

proveedores existentes. 

 

La Rivalidad entre los competidores (Alto) 

✓ Existe competencia, Empresas que tienen productos similares, no representan una 

rivalidad fuerte en el mercado debido a la diferenciación, no obstante competidores 

nacientes pueden surgir adoptando características del éxito que profesemos. 
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Figuras y tablas 

Tabla 1. Descripción de idea de negocios  

 

¿Cuál es el 

producto o servicio? 

Ropa interior y vestidos de baño para mujeres 

curvy 

¿Quién es el 

cliente potencial? 

mujeres de talla grande entre 25 a 40 años que 

tienen dificultad en obtener ropa beach wear en 

tendencia y comodidad 

¿Cuál es la 

necesidad? 

en el mercado de la ropa interior y vestidos de 

baño no se encuentra después de ciertas tallas y ya 

no hay innovación en las prendas 

¿Como? 

Teniendo en cuenta las tendencias y el mercado 

que se está manejando por temporadas para 

implementar y diseñar ropa interior para mujeres 

curvy 

¿Por qué lo 

preferirán? 

Por el servicio, el valor agregado que ofrecemos 

a nuestro usuario final. 

propuesta de 

valor 

Para mujeres de talla grande, en donde la ropa 

íntima no les favorece, para su cuerpo, nuestro  

servicio CURVY DELICIUS, es lencería que otorga 

seguridad, comodidad, calidad y sensualidad a las 

mujeres.      Estos entregados y dispuestos con un 

empaque ecológico (cilindros de cartón 

decorado), renovable y reutilizable en múltiples 

formas por parte del usuario. 

 

“A nivel mundial, el sobrepeso y la obesidad están vinculados con un 

mayor número de muertes que la insuficiencia ponderal. En general, hay 

más personas obesas que con peso inferior al normal. Ello ocurre en 

todas las regiones, excepto en partes de África subsahariana y 

Asia.”(Obesidad y Sobrepeso, n.d.) 
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Tabla 2. Estructura de idea de Negocio 

 

SEGMENTO; 

Mujeres de escultura 

voluminoso 

DEBE RESOLVER 

PROBLEMAS O 

SACTIFACIONES:  

 

Ropa íntima sobre medidas, 

diseños vanguardistas, 

confeccionadas con productos 

naturales, sintéticos  

ARQUITECTURA DEL 

SERVICIO Proceso de 

Diseño 

Encargado: Coordinador de 

Marketing y Ventas 

 Proceso de Logística, 

Proveedor, Control de 

Calidad y Almacén 

Encargado: Coordinador de 

Operaciones 

proceso de control de calidad 

Proceso de Tienda digital o 

venta presencial que surja, 

Atención al Cliente y Post 

Venta - Recursos Monetarios 

Propios, para la compra de 

insumos, maquinaria y 

logística de almacenaje, así 

como el desarrollo de la 

plataforma comercial de 

ventas. 

COSTO  

Costo de inversión 

inicial 

Confeccionista 

Alquiler de 

locales/tiendas y 

oficinas Salario de 

trabajadores/ jefaturas y 

atención al cliente 

Gastos de servicios 

básicos 

Entre otras variables 

S 

MECANISMO DE 

ENTREGA Estos entregados y 

dispuestos con un empaque 

ecológico (cilindros de cartón 

decorado), renovable y 

reutilizable en múltiples formas 

por parte del usuario.  

GANANCIAS 

ESPERADAS según la 

investigación del mercado 

inicial, se sabe que las 

clientas están dispuestas a 

pagar hasta S100.000 pesos 

por conjunto, de esta manera 

se espera obtener un margen 

de ganancia de hasta 56% 

por producto, siempre que el 

producto ofrecido cumpla 

con las características que 

estás buscan como: calidad, 

moda y comodidad. 
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RECURSOS  

Es necesario 

materializar la empresa, 

con inversiones de 

materia prima, 

maquinaria, logística 

estableciendo 

depreciación y 

Amortización anual, 

además de contar con un 

componente innovador y 

potencializado digital, 

que mantengan en 

sincronía, actualidad y 

comunicación a los 

usuarios vigentes y los 

por cautivar. 

FIDELIDAD interna con 

remuneraciones y bonificación 

extra a nuestro personal.  

Nuestro público con RFM claro 

y CRM detallado enfocado en 

festividades (madres, navidad, 

amor amistad y cumpleaños) 

con descuesto en compra 

masiva y costos de envió 

asumidos 

CADENA relacionados 

con el cuidado e imagen de 

la mujer.  Distribuidoras de 

cosméticos, spa, salas de 

belleza, entre otros 

 

¿Cómo captará sus clientes según el modelo de ventas por Internet escogido? 

 

Punto a Punto 

¿Cómo y qué alternativas ofrecerá a los clientes según el modelo de ventas por 

Internet escogido? 

La intención es buscar un proveedor con conexiones y línea de usuarios previo que 

distribuya productos de belleza y afines, y que pueda incluir nuestro producto en su línea 

actual de usuarios. 
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¿Cómo cerrara la venta por Internet y cuáles podrían ser los métodos de pago  

utilizados acorde al modelo? 

Métodos de pago asociados al proveedor, principalmente pasarela de pago acreditadas, 

transferencia bancaria o consignación postal a través de los operadores locales.  

 

Ejercicio Océano 

 

Estrategias de Producto para clientes 

 

Estrategia Marketing MIX 

 

La tela que se usará es strech que brinde comodidad, elasticidad para nuestros diseños, 

cuyo objetivo es moldear las caderas, resaltar el derrier y estilizar. 

  

VARIABLE1 VARIABLE2 VARIABLE3 VARIABLE4 VARIABLE5 

PRECIO 

COMERCIAL 

COBERTURA DISEÑO 

MATERIAL 

CENTRAL 

CALL CENTER 

PQRS 

IDEA DE 

NEGOCIO 
CurvyDelicius 3 Medio 

3 presencial 

(Bogota) Virtual 

(Nacional) 

5 (prendas 

exclusivas) 

5 (algodón - 

Nylon) 

5 

(personalizado 

individualizado) 

COMPETENCIA 

1 
Leonisa 4 Alto 

5 presencial 

(nacional) virtual 

(nacional) 

3 (generico al 

por mayor) 

5 (algodón - 

Nylon) 

3 (General pqr 

estandar) 

COMPETENCIA 

2 
Picossa 4 Alto 

4 Presencial 

(capitales) virtual 

(nacional) 

4 (ciertos 

diseños exclusivos) 

5 (algodón - 

Nylon) 

3 (General pqr 

estandar) 
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Hoy en día las mujeres colombianas suelen cuidar su imagen, ya que según las 

estadísticas sociales el 75% de ellas usan ropa interior con diseños y ajustes de moda.  En 

dicha estadística, más del 50% son mujeres comunes con una figura extra que potencializa 

el mercado de nuestros diseños. 

 

La calidad es el indicador fundamental, ante esta realidad buscaremos herramientas que 

midan la satisfacción constante de nuestra clientela, realizando verificación estricta a todo 

detalle de la cadena productiva, enfocada en las imperfecciones, calidades de insumos, 

materia prima, corte y diseño final. 

 

El diseño iniciará con una clara estructura de prototipos donde se establecerá la gama de 

colores a implementar, la estructura en arco y copa, las cantidades a producir y los insumos 

emplear.  

 

Portafolio 

Rol. 

Nuestro enfoque estará el estilo de vida en donde la prenda se acondicione a la esencia 

de la mujer. 
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Nuestra marca se centrará en Bogotá buscando una participación inicial del 1% del 

Mercado actual. Y estableciendo aceptación para ir capturando Mercado de las marcas 

actuales existentes. 

“(Ventajas de Ser Una Chica Curvy, n.d.) 

 

En esta grafica podemos ejemplarizar el comportamiento actual del mercado de ropa 

interior o lencería del país, y nuestro reto comercial. 

Esto sumado a la satisfacción de comodidad de nuestro usuario objetivo, mujeres de 

medidas extras con ganas de disfrutar de una prenda cómoda, moderna y funcional.   

Mujeres comprometidas, activas y sin tiempo de sentirse incomoda ni adaptada. 

 

Enfoque poblacional. 

Distribución por edad:    

0-14 años:  25,30%  
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15-24 años:  18,00%  

25-54 años:  41,60%     59,60% 

55-64 años: 8,30%  

65 años y más:   6,70%  

Nuestro enfoque estará en la métrica DANE de población, mujeres entre los 15 a 54 

años (partiendo de nuestro mercado objetivo (1%)). Para el precio de venta se ha estimado 

un precio de S/80.000 para cada diseño, con esta proyección se atendería para el 2021 al 

1% del segmento de mujeres de talla grande. 

Estrategia de Precios. 
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Partiendo del mercado  

Gastos operativos, Gastos Pre-Operativos 

Descripción Valor 

Constitución de la empresa  $          500.000  

Registro Cámara Comercio  $          300.000  

Gastos pre operativos de MKT  $       3.000.000  

Otros gastos legales y registrales  $          500.000  

Total Gastos Pre-Operativos   $       4.300.000  

 

 

  

 ENE   FEB   MAR   ABR   MAY   JUN   JUL   AGO   SET   OCT   NOV   DIC  

 TOTAL  

Descripción 

del Gasto 
 1er Año  

Gastos de 

ventas 
                          

Capacitacion 

da los 

vendedores 

    
 $      

500.000  
      

 $      

500.000  
        

 $      

500.000  

 $     

1.500.000  

Mantenimiento 

del POS 

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $      

400.000  

 $     

4.800.000  

Total Gastos de 

Ventas  

 $    

400.000  

 $    

400.000  

 $    

900.000  

 $    

400.000  

 $    

400.000  

 $    

400.000  

 $    

900.000  

 $    

400.000  

 $    

400.000  

 $    

400.000  

 $    

400.000  

 $    

900.000  

 $   

6.300.000  

Gastos 

administrativ

os 

                         -  

Alquiler de 
locales 

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $      
390.000  

 $     
4.680.000  

Servicios de 

Mantenimiento 

(local) 

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
50.000  

 $        
600.000  

Luz 
 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $      

320.000  

 $     

3.840.000  

Internet 
 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $      

150.000  

 $     

1.800.000  

Agua 
 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $      

180.000  

 $     

2.160.000  

Pago Asesoria 

contable y legal 

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $      

200.000  

 $     

2.400.000  

Gastos diversos 
 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $      

300.000  

 $     

3.600.000  
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Total Gastos 

Adminsitrativos 

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

1.590.00

0  

 $ 

19.080.00

0  

 

 

 

Estrategia de distribución. 

 

La Plaza de Curvy Delicius Jean está ubicada en la ciudad más poblada del pais, Bogota; 

población de mujeres de talla grande el cual es el segmento al que está dirigido.  

Uno de los canales de distribución con que se trabajará será el directo ya que se contará con 

una plataforma virtual donde los clientes podrán ingresar de manera amigable y ver los 

diseños y tallas, desde ahí se podrá hacer la compra del producto con la finalidad de brindarle 

la comodidad a las clientas. Dicho local tendrá estrecha cercanía al cliente, con un local de 

fácil acceso y en un punto estratégico con cercanía a una población con índices de poder 

adquisitivo.  Nuestro grupo objetivo será aquella mujer  
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Estrategia de comunicación. 

La estrategia de marketing a la publicidad por medio online y medios tradicionales 

donde se va a informar todos los beneficios y ventajas que tiene el producto. Por ello se 

creará la  

publicidad más conveniente para persuadir la compra de las mujeres de talla grande. 

 

Redes sociales 

Existirá un  community manager quien se encargará de realizar la gestión dentro de las 

redes sociales ( Facebook, Instagram y whatapp) inicialmente difundiendo mensajes de 

oferta, producto y tips de ropa/belleza estilizada.  

 

Página Web 

La página web de la empresa será un medio por el cual se dará a conocer la marca y los 

productos a las clientas. Por este medio se difundirá la imagen que se quiere proyectar a las 

clientas  

  

Email Marketing 

Esta herramienta ayudará a mantener al día a las clientas con los productos y 

promociones con el objetivo de buscar que la publicidad. Adicionalmente estará 

acompañado de los chat de Whatsapp. 
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Relaciones públicas 

La empresa buscará formar buenas relaciones comerciales y estratégicas con entidades 

promotoras del sector textil.  

  

Promoción de venta 

La promoción de ventas es clave para la compañía, ya que fija un conjunto de elementos 

e incentivos a corto plazo. 
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Desarrollo de Marca 

 

Logotipo 

 

 

https://www.wix.com/logo/maker/esh/prepremium?industry=%7B%22industry%22

%3A%22f346d55ff8158cdfbc811bf3_34ffe449f805db7d9bb44c51_tienda%20en%20l
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%C3%ADnea%20de%20ropa%20interior%22%2C%22isCustom%22%3Afalse%7

D&tags=playful%2Cmodern%2Ccreative%2Cfun&ll=%5B%22Lingerie%22%2C%

22panties%22%5D&logoId=cd097a61-4c40-483c-a233-

c785b8ee75a5&logoPurpose=website%2CsocialMedia&referralAdditionalInfo=arena

SplitPage 

Marketing Digital 

 

 

https://cristiansoleibe.wixsite.com/website 
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Marketing Digital 
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Métrica Clave. 

 

Modelo 2 
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ESTRATEGIA DE SMART 
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ESTUDIO TECNICO II 

 

DISTRIBUCION DE PLANTA 
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FICHA TECNICA 
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